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Nama : Muhammad Syukriadi 
NIM : 10800111071 
Judul : Pengaruh Biaya Produksi, Biaya Promosi, dan Biaya Distribusi 
Terhadap Laba Perusahaan dengan Volume Penjualan Sebagai 
Variabel Moderasi 
 
Tujuan dari penelitian ini adalah (1) untuk mengetahui pengaruh biaya 
produksi, biaya promosi, dan biaya distribusi terhadap laba perusahaan. (2) untuk 
mengetahui volume penjualan memoderasi pengaruh biaya produksi, biaya promosi, 
dan biaya distribusi terhadap laba perusahaan. Laba merupakan salah satu tolok ukur 
dari keberhasilan perusahaan. Peningkatan laba tidak terlepas dari indikator-indikator 
yang mendukungnya diantaranya pengeluaran biaya produksi, biaya promosi, biaya 
distribusi dan volume penjualan yang diharapkan dapat memberikan sumbangan 
terhadap pembentukan laba perusahaan.  
Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif dengan menggunakan 
pendekatan studi kasus dan lapangan. Populasi  dalam  penelitian  ini  adalah laporan 
keuangan CV.Citra Sari Makassar. Adapun sampel dalam penelitian ini adalah 
laporan bulanan yang berupa biaya produksi, biaya promosi, biaya  distribusi, volume 
penjualan dan laba perusahaan tahun 2012-2014 yaitu berjumlah 36 sampel. Teknik 
analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik analisis regresi 
berganda dan analisis regresi moderasi dengan pendekatan interaksi.  
Hasil dari pengujian hipotesis di dalam penelitian ini menunjukkan bahwa 
biaya produksi, biaya promosi, biaya distribusi secara parsial berpengaruh  positif dan 
signifikan terhadap laba perusahaan. Selain  itu, juga didapatkan  hasil penelitian 
bahwa volume penjualan merupakan variabel moderasi, yaitu volume penjualan 
memoderasi hubungan pengaruh antara biaya produksi, biaya promosi, dan biaya 
distribusi terhadap laba perusahaan.  
 






A. Latar Belakang Masalah 
Pada era globalisasi sekarang ini tingkat persaingan dalam dunia usaha 
semakin tinggi dan hanya badan usaha yang memiliki kinerja atau performa yang 
baik yang akan bertahan, untuk itu perusahaan haruslah melalui perjuangan dan 
didukung dengan perencanaan yang matang dalam menghadapi berbagai masalah dan 
rintangan yang timbul, seperti masalah operasional, keuangan, maupun masalah  
pemasaran dari produk yang diproduksi (Putra, 2014). 
Perusahaan merupakan salah satu sarana yang dapat menunjang program 
pemerintah di berbagai sektor perekonomian. Seiring dengan perkembangan dunia 
usaha yang semakin pesat ini akan membawa dampak persaingan perdagangan yang  
ketat, terutama pada perusahaan sejenis. Dengan demikian perusahaan dituntut  
bekerja lebih efisien supaya dapat tetap bertahan dalam bidangnya masing-masing. 
Tujuan perusahaan walaupun yang satu dengan yang lainnya belum  tentu  sama, 
tetapi pada umumnya tujuan  perusahaan  terutama  adalah memperoleh  laba  yang  
sebesar-besarnya untuk menjaga kelangsungan hidup perusahaan. 
Menurut Rustami et al (2014) Perusahaan didirikan bertujuan untuk  
meningkatkan volume penjualan, mempertinggi daya saing, dan meminimalkan 
biaya-biaya untuk mencapai laba yang maksimal. Perkembangan perusahaan dan laba 
yang dicapai perusahaan dapat digunakan sebagai alat ukur terhadap keberhasilan  
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perusahaan dalam menjalankan aktivitas yang berkenaan dengan operasinya. Laba 
atau rugi sering dimanfaatkan sebagai ukuran untuk menilai kinerja perusahaan. Jika 
tujuan perusahaan itu tercapai maka kelangsungan hidup perusahaan mampu 
dipertahankan dan mampu bersaing dengan perusahaan lain. 
Menurut Kotler (1993:30) dalam mekanisme pasar, faktor-faktor  yang paling  
utama mempengaruhi hasil penjualan adalah faktor produk, harga, promosi  penjualan 
dan distribusi. Tetapi pada dasarnya masalah yang sering timbul adalah  perencanaan 
biaya yang kurang sesuai dengan apa yang terjadi sesungguhnya (realisasi biaya). 
Oleh sebab itu untuk dapat mencapai produksi yang efisien, maka diperlukan  
pengendalian biaya produksi yang akan dikeluarkan. Hal ini dijelaskan oleh Allah 
SWT dalam Q.S Al-Isra/17:26-27 (Kemenag RI, 2012:313) 
              
                      
Terjemahnya: 
Dan berikanlah haknya kepada kerabat dekat, juga kepada orang miskin  dan 
orang yang dalam perjalanan; dan janganlah kamu menghambur-hamburkan 
(hartamu) secara boros.(26), Sesungguhnya orang-orang yang pemboros itu 
adalah saudara setan dan setan itu adalah sangat ingkar kepada Tuhannya.(27) 
 
Kandungan ayat tersebut menjelaskan perintah Allah SWT kepada kaum 
mukmin agar berbuat baik kepada kaum dhuafa dan orang yang dalam perjalanan, 
selain itu dalam ayat tersebut Allah SWT juga memberikan penegasan bahwa kita 
dilarang menghambur-hamburkan harta secara berlebihan, islam mengajarkan 
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kesederhanaan, sehingga kita harus membelanjakan harta sesuai kebutuhan atau 
seperlunya saja dan tidak berlebihan, dalam hal ini islam mengajarkan tentang 
efisiensi. Firman Allah SWT dalam ayat tersebut mencakup pengertiaan efisiensi 
dalam arti yang lebih luas yang pada dasarnya harus diterapkan disemua sektor 
kehidupan karena secara umum, segala bentuk pemborosan dan penghambur-
hamburan harta adalah perbuatan yang dilarang dalam islam. 
Dengan semakin banyaknya pesaing dalam dunia usaha yang sama membuat 
konsumen mempunyai banyak pilihan yang diberikan oleh perusahaan-perusahaan, 
sehingga konsumen akan lebih selektif dalam menentukan pilihan produk yang 
diinginkannya. Wisesa et al (2014) berpendapat bahwa keadaan seperti ini sudah 
tentu dapat mempengaruhi volume penjualan produk pada suatu perusahaan dan tentu 
juga berpengaruh pada laba yang didapatkan oleh perusahaan bersangkutan. 
Masalah persaingan antar perusahaan mengharuskan perusahaan harus terus-
menerus melakukan perbaikan dalam mutu barang dan layanan serta efisiensi dalam 
menekan biaya produksi sehingga harga penjualan produk tetap dapat bersaing.  Pada  
perusahaan manufaktur, penghasilan yang diperoleh dari hasil penjualan produk yang 
diolah sendiri dalam hal ini perusahaan manufaktur harus mengolah terlebih dahulu 
bahan baku melalui proses produksi menjadi barang yang siap dijual, oleh karena itu, 
menurut Haryono (2009) dalam Putra (2014) untuk memperoleh laba yang maksimal 
perusahaan manufaktur harus benar-benar  memperhatikan biaya produksi, sehingga 
harga pokok produksi dapat ditentukan dengan tepat. Hal ini didukung oleh Rustami 
et al (2014) yang menyatakan bahwa kemampuan perusahaan dalam menetapkan 
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biaya produksi akan mempengaruhi tingkat laba yang diperoleh. Lanjut Rustami et al 
(2014) jika biaya produksi meningkat diikuti dengan meningkatnya volume 
penjualan, maka diharapkan laba meningkat, sedangkan jika biaya produksi 
meningkat tetapi volume penjualan menurun dan kurangnya promosi, maka laba akan 
menurun. 
Kurniadi (2010) menyatakan bahwa persoalan yang dihadapi oleh para 
pengusaha sekarang ini tidak hanya bagaimana usahanya untuk meningkatkan hasil 
produksinya, tapi yang lebih penting adalah bagaimana cara menjual barang yang 
diproduksi tersebut. Persaingan tersebut meliputi persaingan dalam hal penentuan 
harga, kualitas produk, promosi dan kegiatan distribusi yang cepat dan tepat. 
Persaingan ini bertujuan untuk mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan, 
berkembang, dan mendapatkan laba 
Suatu  perusahaan  memproduksi barang dengan  kualitas  yang baik, harga 
relatif murah dibandingkan pesaing, dan tersebar ke berbagai tempat, tetapi apabila 
calon  pembeli  tidak  diberi  tahu  adanya produk  tersebut, diingatkan atau  dibujuk 
untuk membelinya, maka produk tersebut tidak akan bisa laku dan segala sesuatu 
yang dilakukan akan sia-sia. Dalam hal ini manajemen perusahaan dituntut untuk 
dapat melahirkan strategi dalam mensiasati pasar dan salah satunya adalah promosi 
yang dapat digunakan untuk memperkenalkan produk yang dihasilkan. Promosi 
merupakan teknik komunikasi yang secara penggunaannya atau penyampaiannya 
dengan menggunakan media seperti: pers, televisi, radio, papan nama, poster dan 
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lain-lain yang bertujuannya untuk menarik minat konsumen terhadap hasil produksi 
suatu perusahaan (Widnyana et al, 2014).  
Konsumen sangat memerlukan informasi untuk menentukan keputusan suatu 
produk yang akan  mereka  beli. Keputusan yang selalu diharapkan oleh produsen, 
apakah pesan yang  disampaikan  lewat promosinya telah dapat menjangkau pasar 
yang telah diharapkan atau belum. Apabila telah menjangkaunya berarti 
mencerminkan keberhasilan promosinya dan sudah tentu akan meningkatkan 
permintaan serta penjualan. Besarnya biaya promosi yang ditetapkan oleh perusahaan  
untuk memasarkan produk, berpengaruh terhadap perkembangan pemasaran (Martana 
et al, 2015). 
 Promosi yang dilakukan agar tujuan dari perusahaan dapat tercapai  pastinya  
membutuhkan biaya. Biaya-biaya ini disebut dengan biaya promosi. Promosi juga 
berarti aktivitas yang  mengkomunikasikan keunggulan produk dan membujuk 
sasaran  untuk  membelinya (Rustami et al, 2014). Oleh karena itu, perusahaan selalu  
membangun komunikasi sebaik mungkin kepada konsumennya dan calon  
konsumennya melalui promosi. Sudah pasti perusahaan ingin selalu meningkatkan  
jumlah penjualan untuk mendapatkan laba yang lebih besar. Promosi diharapkan  
dapat meningkatkan volume penjualan. Dengan meningkatnya penjualan, maka laba 
yang akan diperoleh meningkat juga. 
Sutodjo (1997) berpendapat bahwa semakin tinggi biaya promosi yang 
dikeluarkan, maka akan semakin tinggi pula volume penjualan yang diperoleh  
perusahaan. Sedangkan Ibrahim (2014) berpendapat bahwa biaya besar tidak 
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menjamin perusahaan akan memiliki tingkatan penjualan besar, namun efisiensi  
biaya  akan  menguntungkan perusahaan dalam penetapan harga jual produk dan 
menciptakan kestabilan volume penjualan perusahaan. 
Disamping faktor promosi faktor lain yang tidak kalah pentingnya adalah 
saluran distribusi. Menurut Swastha, (2002: 286) Saluran distribusi berperan sebagai 
suatu jalur yang dilalui oleh arus barang-barang dari produsen ke perantara dan 
akhirnya sampai kepada konsumen sebagai pemakai produk yang diproduksi. Syarat 
lain yang tidak  boleh diabaikan oleh produsen adalah tersedianya produk, agar setiap 
saat dibutuhkan oleh konsumen yang bersangkutan dapat diperoleh dengan mudah 
dan cepat. 
Kealpaan suatu perusahaan untuk dapat menyediakan produknya setiap saat 
dibutuhkan oleh konsumen, akan menimbulkan konsekuensi bahwa loyalitas 
konsumen terhadap merk produknya menurun, yang disebabkan karena banyaknya 
produk subtitusi sempurna yang mempunyai kualitas dan harga yang bersaing dengan 
produk perusahaan yang bersangkutan (Kurniadi, 2010). Seandainya kealpaan ini 
sering terjadi di suatu perusahaan, maka loyalitas konsumen terhadap merk produk 
tertentu pada akhirnya akan semakin menurun dan kemungkinan konsumen bisa 
berpindah pada merk produk yang lain. 
Kejadian ini logis dan dapat diterima oleh ratio, apalagi  untuk barang barang 
konsumsi yang dibutuhkan dalam waktu yang cepat, sehingga bagi konsumen lebih 
baik mengkonsumsi produk lain yang tersedia dari pada harus membuang-buang 
waktu mencari produk yang di cari. Adanya kenyataan yang demikian ini, maka 
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betapa pentingnya pemilihan yang tepat terhadap masalah saluran distribusi yang 
digunakan oleh suatu perusahaan. Sebab apabila saluran distribusi yang digunakan 
ternyata menghambat kelancaran arus barang maka pada akhirnya hanya akan 
mempengaruhi peningkatan volume penjualan produk itu sendiri.   
Saluran distribusi harus dilaksanakan dengan tepat dan teratur, sehingga dapat 
diharapkan produk-produk yang dihasilkan dapat terjual sebanyak mugkin sehingga 
produknya dapat bersaing dalam pasar dengan produk pesaingnya. Jadi dalam 
menentukan saluran distribusi perusahaan harus mempertimbangkan masalah harga, 
produk juga promosi yang dilakukan. Seperti yang dikemukakan oleh Wels, Hilton, 
Gordon (2005:270) dalam Widnyana et al (2014) dalam buku Anggaran Perencanaan 
dan Pengendalian Laba bahwa, “Perencanaan biaya distribusi dan biaya promosi 
secara cermat akan mempengaruhi laba perusahaan”. 
Kegiatan tersebut di atas tentu tidak akan terlepas dari biaya-biaya yang akan 
berpengaruh terhadap tingkat penjualan produk. Pengendalian biaya merupakan salah 
satu faktor penting dalam efektivitas perusahaan, serta diperlukan pengendalian dan 
pengawasan terhadap biaya-biaya yang dikeluarkan. Oleh karena itu, biaya produksi, 
biaya distribusi dan biaya promosi yang akan dikeluarkan oleh perusahaan 
merupakan salah satu faktor biaya yang penting yang harus diperhitungkan. 
B. Rumusan Masalah 
Laba merupakan salah satu tolok ukur dari keberhasilan perusahaan. Selain  
itu kepercayaan dari pihak lain juga merupakan tolok ukur keberhasilan perusahaan  
lainnya. Besar kecilnya laba yang diperoleh perusahaan banyak dipengaruhi oleh  
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besar  kecilnya biaya yang dikeluarkan perusahaan dan tingkat penjualan di pasaran. 
Hal ini yang menjadi tolok ukur peningkatan laba pada perusahaan, yaitu peningkatan 
laba tidak terlepas dari indikator-indikator yang mendukungnya diantaranya 
pengeluaran biaya produksi, biaya promosi, biaya distribusi dan volume penjualan 
yang diharapkan dapat memberikan sumbangan terhadap pembentukan laba  
perusahaan. Sehubungan dengan latar belakang yang telah ditemukan di atas terdapat 
beberapa masalah pokok dalam penelitian ini, yaitu: 
1. Apakah biaya produksi memengaruhi laba perusahaan ? 
2. Apakah biaya promosi memengaruhi laba perusahaan ? 
3. Apakah biaya distribusi memengaruhi laba perusahaan ? 
4. Apakah volume penjualan memoderasi pengaruh biaya produksi terhadap laba 
perusahaan ? 
5. Apakah volume penjualan memoderasi pengaruh biaya promosi terhadap laba 
perusahaan ? 
6. Apakah volume penjualan memoderasi pengaruh biaya distribusi terhadap 
laba perusahaan ? 
C. Tujuan Penelitian 
Dari permasalahan yang telah didefiniskan diatas maka tujuan dari penelitian 
ini adalah: 
a. Untuk mengetahui pengaruh biaya produksi terhadap laba perusahaan 
b. Untuk mengetahui pengaruh biaya promosi terhadap laba perusahaan. 
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c. Untuk mengetahui pengaruh biaya distribusi terhadap laba perusahaan. 
d. Untuk mengetahui volume penjualan memoderasi pengaruh biaya produksi 
terhadap laba perusahaan 
e. Untuk mengetahui volume penjualan memoderasi pengaruh biaya promosi 
terhadap laba perusahaan 
f. Untuk mengetahui volume penjualan memoderasi pengaruh biaya distribusi 
terhadap laba perusahaan 
D. Kegunaan Penelitian 
Hasil dari penelitian ini diharapkan berguna dalam aspek akademis, praktis 
dan teoritis sebagai berikut : 
a. Aspek Akademis 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai salah satu sumbangan 
data empiris dalam ilmu akuntansi manajemen dan menambah pengetahuan  
mengenai biaya produksi, biaya promosi, dan biaya distribusi untuk meningkatkan 
penjualan dalam pencapaian tujuan perusahaan yaitu laba perusahaan dan dapat 
dijadikan informasi tambahan untuk penelitian sejenis dimasa mendatang. 
b. Aspek Praktis  
Diharapkan hasil penelitian ini dapat memberikan sumbangan pemikiran dan 
informasi yang dapat dimanfaatkan sebagai masukan bagi perusahaan yang berkaitan 
dengan perencanaan biaya dan pendapatan dalam pencapaian tujuan perusahaan yaitu 
memaksimalkan laba. Serta kemampuan perusahaan dalam menetapkan biaya 
produksi akan mempengaruhi tingkat laba yang diperoleh dan hasil penelitian ini 
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dapat dijadikan bahan pertimbangan dalam melakukan kegiatan promosi dan saluran 
distribusi untuk meningkatkan penjualan serta laba perusahaan. 
c. Aspek Teoritis 
Penelitian ini diharapkan dapat menghasilkan konsep mengenai faktor-faktor 
yang mempengaruhi naik dan turunnya laba perusahaan. Penelitian ini mengambil 
landasan teori kegunaan informasi (decision-usefulness theory). Teori ini 
mengandung komponen-komponen yang perlu dipertimbangkan oleh para penyaji 
informasi akuntansi agar cakupan yang ada dalam suatu laporan keuangan dapat 





A. Teori Kegunaan-Keputusan Informasi (Decision-Usefulness Theory) 
Teori kegunaan-keputusan (decision-usefulness theory) informasi 
akuntansi telah dikenal sejak tahun 1954 dan telah menjadi referensi dari 
penyusunan kerangka konseptual Financial Accounting Standard Boards (FASB), 
yaitu Statement of Financial Accounting Concepts (SFAC) yang berlaku di 
Amerika Serikat (Staubus, 2000). Awalnya teori ini dikenal dengan nama lain 
yaitu a theory of accounting to investors. Menurut Staubus (2000) teori kegunaan-
keputusan informasi akuntansi tercermin dalam bentuk kaidah-kaidah yang harus 
dipenuhi oleh komponen-komponen pelaporan keuangan agar dapat bermanfaat 
dalam rangka pengambilan keputusan ekonomi.  
Kandungan kualitas primer kegunaan-keputusan informasi akuntansi 
meliputi komponen-komponen kandungan dari nilai relevan, yaitu ketepatwaktuan 
(timeliness), Nilai umpan balik (feed-back Value) dan nilai prediktif (predictive-
value) dan komponen-komponen kandungan reliabilitas, yaitu menggambarkan 
yang senyatanya (representaation faithfullness), netralitas (neutralitas) dan dapat 
diperiksa (verifiability). Selain itu juga terdapat kualitas sekunder sebagai 
penghubung kualitas primer, yaitu komparabilitas (comparability) dan taat asas 
(consistency). 
Kriteria utama adalah relevan dan reliable. Informasi akuntansi dapat 
dikatakan relevan apabila kandungan informasi (information content) dapat 
mempengaruhi pembuatan keputusan dengan menguatkan ataupun mengubah 
harapan para pengambil keputusan. Nilai relevan diklasifikasikan sebagai 
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kapasitas informasi untuk membuat suatu perbedaan dalam pengambilan 
keputusan oleh pemakai. Reliabilitas didefinisikan sebagai kualitas pemberian 
jaminan bahwa informasi itu secara rasional bebas dari kesalahan/bias serta 
mewakili apa yang akan digambarkan, dikatakan reliable apabila kandungan 
informasi akuntansi dapat dipercaya dan menyebabkan pemakai informasi 
membuat suatu keputusan ekonomi tergantung dengan informasi tersebut.  
Tujuan dari laporan keuangan adalah untuk menyediakan informasi yang 
berguna bagi para penggunanya dalam pengambilan suatu keputusan ekonomi. 
Seperti yang telah ditetapkan oleh Pedoman Standar Akuntansi Keuangan (PSAK) 
bahwa informasi akuntansi harus memiliki kriteria yang ada agar dapat digunakan 
oleh para penggunanya dalam membuat suatu keputusan. Menurut Susanti (2010) 
pemahaman yang tidak tepat terhadap informasi yang disajikan dalam laporan 
keuangan dapat berdampak pada keputusan bisnis yang tidak tepat dimasa depan. 
Terkait pada penelitian ini, teori kegunaan-keputusan (decision-usefulness theory) 
informasi akuntansi mengandung komponen-komponen yang perlu 
dipertimbangkan oleh para penyaji informasi akuntansi agar cakupan yang ada 
dalam suatu laporan keuangan dapat memenuhi kebutuhan para pengambil 
keputusan yang akan menggunakannya. 
B. Laba Akuntansi 
Laba seringkali diindikasikan sebagai kesuksesan suatu badan usaha atau   
perusahaan. Proses menganalisis perusahaan, disamping dilakukan dengan  
melihat laporan keuangan perusahaan, juga bisa dilakukan dengan menggunakan 
analisis rasio keuangan. Dari sudut pandangan investor, salah satu indikator  
penting untuk menilai prospek perusahaan di masa yang akan datang adalah  
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dengan melihat sejauh mana pertumbuhan profitabilitas perusahaan. Banyak 
literatur yang membahas mengenai laba diantaranya adalah: 
Laba menurut Rustami et al (2014) adalah selisih antara seluruh 
pendapatan  (revenue)  dan  beban (expense)  yang  terjadi  dalam  suatu periode 
akuntansi. Sedangkan menurut pendapat Harahap (2001:115) laba (Gains) adalah 
naiknya  nilai  equity  dari  transaksi  yang  sifatnya  insidentil dan bukan kegiatan 
utama entity dan dari transaksi atau kejadian lainnya yang mempengaruhi entity 
selama satu periode tertentu kecuali yang berasal dari hasil atau investasi dari 
pemilik. 
Laba merupakan posisi dasar dan penting  dari  ikhtisar  keuangan  yang 
memiliki berbagai macam kegunaan dalam berbagai konteks. Menurut Harahap 
(2005) laba merupakan angka yang penting dalam laporan keuangan karena 
berbagai alasan antara lain: laba merupakan dasar dalam perhitungan pajak, 
pedoman dalam menentukan kebijakan investasi dan pengambilan keputusan, 
dasar dalam peramalan laba maupun kejadian ekonomi unit usahalainnya di masa 
yang akan datang, dasar dalam perhitungan dan penilaian efisiensi dalam 
menjalankan unit usaha, serta sebagai dasar dalam penilaian prestasi atau kinerja 
unit usaha. 
Walaupun tidak semua dari perusahaan atau organisasi menjadikan laba 
sebagai tujuan utamanya, tetapi tidak dapat dipungkiri pada organisasi non-profit 
juga laba diperlukan untuk mempertahankan kelangsungan hidup organisasi 
tersebut. Untuk perusahaan yang bertujuan memaksimumkan laba, laba dapat 
menjamin eksisntesi perusahaan baik dalam operasional maupun kemampuan 
untuk memberikan deviden yang memuaskan kepada para pemegang saham. 
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Berkaitan dengan upaya untuk memperoleh laba dalam perusahaan. Allah 
mengingatkan agar senantiasa tetap dalam koridor ketentuan-Nya, sebagaimana 
firmannya dalam Q.S Al-Jumu’ah/62:10-11 (Kemenag RI, 2012:670) sebagai 
berikut: 
                           
                                
                       
 
Terjemahnya:  
Apabila shalat telah dilaksanakan, maka bertebaranlah kamu di bumi; 
carilah karunia Allah banyak-banyak agar kamu beruntung(10), Dan 
apabila mereka melihat perdagangan atau permainan, mereka segera  
menuju kepadanya dan mereka tinggalkan engkau (Muhammad) sedang 
berdiri (berkhotbah). Katakanlah: “Apa yang ada di sisi Allah lebih baik 
daripada permainan dan perdagangan”, dan Allah pemberi rezeki yang 
terbaik (11).  
 
Kandungan ayat tersebut menjelaskan perintah Allah SWT kepada kaum 
mukmin bahwa setelah melakukan sholat maka bertebaranlah di muka bumi 
melaksanakan urusan duniawi dan  berusaha mencari rezeki yang halal. Serta 
hendaklah mengingat Allah SWT sebanyak-banyaknya di dalam mengerjakan 
usahanya dengan menghindarkan diri dari kecurangan, penyelewengan dan 
lainnya, karena Allah Maha Mengetahui segala sesuatu yang tersembunyi apalagi 
yang nampak. Ayat 11 tersebut ditutup dengan penegasan bahwa Allah SWT 





1. Jenis-Jenis Laba 
a. Laba Kotor 
Yang dimaksud dengan laba kotor adalah selisih antara hasil penjualan 
dengan harga pokok persediaan. 
b. Laba Operasional  
Laba operasional merupakan hasil dari aktivitas yang termasuk rencana-
rencana kecuali ada perubahan-perubahan besar dalam ekonomi yang dapat 
diharapkan akan  dicapai  setiap  tahun.  Oleh  karena,  angka  ini  menyatakan  
kemampuan perusahaan untuk hidup dan mencapai laba yang pantas  sebagai 
balas jasa pada pemilik modal. 
c. Laba sebelum di kurangi pajak 
Laba sebelum dikurangi pajak merupakan laba operasi ditambah hasil 
usaha dan dikurangi biaya diluar operasi biasa. Bagi pihak-pihak tertentu dalam 
hal  pajak, angka itu adalah yang terpenting kerena jumlah ini menyatakan laba 
yang pada akhirnya dicapai perusahaan. 
d. Laba sesudah pajak atau laba bersih 
Laba  sesudah  pajak atau  laba  bersih  merupakan  laba  setelah  dikurangi  
dengan pajak.  Laba  bersih  dipindahkan  kedalam  perkiraan  laba  ditahan  atau  
Ratainer Earning.  Dalam  perkiraan  ini  akan  diambil  suatu  jumlah  tertentu  
untuk dibagikan sebagai deviden kepada para pemegang saham. 
2. Konsep Laba 
Dalam kehidupan yang nyata konsep laba sengat diperlukan dalam proses 
dunia atau bisnis, dimana konsep ini sebagai pedoman dalam pembuatan laporan 
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keuangan bagi pihak-pihak tertentu dan berguna dalam pengambilan keputusan 
atau kebijakan yang akan dikeluarkan. 
Menurut Harahap (2002;273) konsep laba terdiri dari berbagai macam 
bentuk atau jenis diantaranya adalah:  
a. Konsep Laba Akuntansi 
Konsep laba akuntansi, dimana konsep ini menyatakan lima dari khas laba 
yang akuntansi diantaranya adalah: 
1) Laba akuntansi didasarkan pada transaksi actual yang dilakukan oleh 
perusahaan (terutama pendapatan yang timbul dari penjualan barang atau 
jasa dikurangi biaya diperlukan untuk mencapai tujuan tertentu). 
2) Didasarkan pada postulat periodik dan berhubungan dengan prestasi 
keuangan perusahaan selama periode tertentu. 
3) Didasarkan pada prinsip pendapatan dan membutuhkan definisi 
pengukuran dan pengakuan pendapatan. 
4) Membutuhkan pengukuran biaya dalam bentuk biaya historis yang 
dikeluarkan perusahaan untuk mendapatkan hasil tertentu.  
5) Didasarkan pada prinsip matching artinya hasil dikurangi biaya yang 
diterima atau dikeluarkan dalam periode yang sama. 
b. Konsep Laba Ekonomi 
Konsep laba  ekonomi,  yang  menyatakan  bahwa  laba  adalah  kenaikan  
dalam kekayaan dan dikaitkan dengan praktis bisnis. Laba ekonomi sebagai 
peristiwa yang dihubungkan dengan tiga tahapan yaitu : 
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1) Physical income yaitu konsumsi barang atau jasa pribadi yang sebenarnya 
memberikan kesenangan fisik dan pemenuhan kebutuhan, laba jenis ini 
tidak dapat diukur. 
2) Real income adalah ungkapan kejadian yang memberikan peningkatan 
terhadap kesenangan fisik. Ukuran  ini yang digunakan adalah biaya hidup 
(Living Cost). 
3) Money income merupakan hasil uang yang diterima dan dimasukkan  
untuk konsumsi dalam memenuhi kebutuhan hidup. 
c. Konsep Capital Maintenance.   
Konsep  Capital  Maintenance  menurut  Belkaoli  ada  dua  konsep utama  
pemeliharaan modal atau pemulihan biaya yaitu : 
1) Financial Capital (dalam satuan unit uang) yang terdiri : 
a) Money Maintenance  yaitu modal keuangan yang diukur dengan jumlah unit 
uang. Modal uang yang diinvestasikan, dipelihara dan laba yang  dihasi lkan 
sama dengan perubahan aktiva bersih yang disesuaikan  dengan  transaksi 
modal yang dinyatakan dalam satuan uang. 
b) General Purchasing Power Money Maintenance yaitu modal keuangan diukur 
dengan jumlah unit daya beli yang sama. Daya beli modal keuangan yang 
dinvestasikan, dipelihara, dan laba yang dihasilkan sama  dengan perubahan 
dalam aktivitas bersih yang disesuaikan dengan transaksi modal yang 
diinyatakan dalam jumlah unit daya beli. 
2) Physical Capacity (dalam satuan unit daya beli umum) terdiri dari : 
a) Productive Capacity Maintenance yaitu modal fisik diukur dalam jumlah unit 
uang kapasitas produksi yang digunakan, dipelihara, kapasitas produksi dapat 
18 
 
diartikan sebagai kapasitas fisik, kapasitas untuk beroprasi, volume barang dan 
jasa yang sama dengan kapasitas atau memproduksi nilai barang dan jasa yang 
sama. 
b) General Purchasing Power Productive Capacity Maintennance, yaitu modal 
fisik diukur dalam jumlah unit daya beli yang sama. Konsep ini disesuaikan 
dengan tingkat harga umum. 
Dari uraian di atas dapat ditarik suatu kesimpulan bahwa konsep laba 
akuntansi didasarkan  pada  transaksi  aktual,  didasarkan  pada  postulat  periodik,  
didasarkan pada  prinsip  pendapat,  pengukuran  biaya  dan  didasarkan  pada 
prinsip  matching yang dilakukan oleh perusahaan. Konsep  laba ekonomi adalah 
kenaikan dalam kekayaan dan bisnis yang dihubungkan dengan tiga tahapan yaitu 
phisical income, real income, money income. Kemudian konsep capital  
maintenance yang dihubungkan dengan pemeliharaan modal atau pemulihan  
biaya  yang  terdiri financial capital dan physical capacity. 
C. Biaya 
1. Pengertian Biaya 
Dunia dan Wasilah (2009:22) mendefinisikan biaya (cost) sebagai 
pengeluaran-pengeluaran atau nilai pengorbanan untuk memperoleh barang atau 
jasa yang berguna untuk masa yang akan datang, atau mempunyai manfaat 
melebihi satu periode tahunan. Sedangkan biaya menurut Rustami et al (2014) 
adalah semua beban  yang harus ditanggung oleh perusahaan untuk menghasilkan 
suatu produk  barang atau jasa. 
Menurut Bustami (2009) biaya adalah pengorbanan sumber ekonomis 
yang diukur dalam satuan uang yang telah terjadi atau kemungkinan akan terjadi  
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untuk mencapai tujuan tertentu. Biaya ini belum habis masa pakainya, dan 
digolongkan sebagai aktiva yang dimasukan dalan neraca. Objek biaya (cost 
object) merupakan suatu dasar yang digunakan untuk melakukan perhitungan  
biaya. Objek biaya diantaranya: produk, jasa, proyek, konsumen, merek, aktivitas, 
dan departemen. 
2. Klasifikasi Biaya 
Klasifikasi biaya menurut Dunia dan Wasilah (2009 : 23-31) adalah: 
a. Berdasarkan objek biaya 
Objek biaya (cost object) merupakan suatu dasar yang digunakan  untuk 
melakukan perhitungan biaya. Objek biaya diantaranya: produk, jasa, proyek, 
konsumen, merek, aktivitas, dan departemen. 
b. Perilaku biaya 
Dikategorikan dalam tiga jenis biaya, yaitu: biaya variabel adalah biaya-
biaya yang dalam total berubah secara langsung dengan adanya perubahan tingkat 
kegiatan atau volume. Biaya tetap adalah biaya-biaya yang secara total tidak 
berubah dengan adanya tingkat perubahan tingkat kegiatan atau volume dalam 
batas-batas dari tingkat kegiatan yang relevan atau dalam periode waktu tertentu. 
Biaya semi variabel adalah biaya-biaya yang mempunyai atau mengandung unsur 
tetap dan unsur variabel 
c. Periode akuntansi 
Biaya dibedakan berdasarkan waktu atau kapan biaya-biaya tersebut 
dibebankan terhadap pendapatan. Jangka waktu suatu periode akuntansi pada 
umumnya satu tahun, dan pada akhir periode perusahaan membuat laporan 
keuangan tahunan. Periode akuntansi sebagian besar perusahaan adalah 1  Januari 
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sampai dengan 31 Desember. Laporan keuangan yang dibuat sebelum  
berakhirnya periode akuntansi: Laporan Keuangan Interim, misalnya setiap akhir 
bulan, kwartal, dsb. 
D. Biaya Produksi 
Perusahaan  mempunyai  fungsi  pokok  yang  lebih  kompleks 
dibandingkan dengan perusahaan dagang dan jasa.  Hal ini disebabkan karena 
perusahaan harus mengubah  bentuk  barang  yang  dibeli  menjadi  produk  jadi  
atau  siap  pakai, sedangkan perusahaan dagang langsung menjual barang-barang 
yang dibeli tanpa melakukan perubahan bentuk Haryono (2009) dalam Putra 
(2014). 
Faktor yang memiliki kepastian yang relatif tinggi yang berpengaruh 
terhadap  penentuan  harga  jual  adalah  biaya (Sunarto,  2004:175). Oleh  karena 
untuk memperoleh dan mengolah bahan-bahan menjadi produk jadi dalam 
kegiatan proses produksi diperlukan dana atau biaya-biaya, maka untuk menutup 
pengeluaran biaya-biaya tersebut biasanya perusahaan memperhitungkannya 
dalam penetapan harga jual produk. Kebijakan manajemen dalam penetapan harga 
jual produk belum dapat memadai jika hanya ditujukan untuk mengganti atau 
menutup semua biaya yang telah dikeluarkan, tetapi juga harus dapat menjamin 
adanya laba yang diharapkan, meskipun keadaan yang dihadapi tidak 
menguntungkan. Walaupun permintaan dan penawaran biasanya merupakan 
faktor yang menentukan  dalam  penetapan  harga, namun penetapan harga  jual 




Untuk itu perusahaan berusaha untuk menekan atau memperkecil 
pengeluaran biaya, khususnya yang berkaitan  dengan  kegiatan proses produksi, 
baik mengenai  biaya perolehan bahan baku, biaya yang dikeluarkan untuk bahan 
pembantu atau penolong, biaya tenaga kerja, penyusutan peralatan, pemeliharaan, 
dan sebagainya (Putra, 2014). 
1. Pengertian Biaya Produksi 
Menurut Bustami (2009) biaya produksi adalah biaya yang digunakan 
dalam proses produksi yang terdiri  dari  bahan  baku  langsung,  tenaga  kerja  
langsung dan biaya overhead pabrik. Biaya produksi ini disebut juga biaya produk 
yaitu biaya-biaya yang dapat dihubungkan dengan suatu produk, dimana  biaya ini  
merupakan bagian dari persediaan. Sedangkan menurut Rustami et al (2014) biaya 
produksi adalah biaya-biaya yang terjadi dalam hubungannya dengan proses 
pengolahan bahan baku menjadi barang jadi. 
2. Unsur Biaya Produksi 
Jenis-jenis biaya produksi menurut Samryn (2012) dalam Rotinsulu et al 
(2013) adalah sebagai berikut : 
a. Biaya bahan baku langsung, yang terdiri dari bahan-bahan baku yang menjadi 
bagian  yang  integral  dari  produksi   jadi  dan  dapat  diteluuri  hubungannya 
dengan mudah ke dalam produk yang dihasilkan. Misalnya untuk membuat 
sebuah  meja  kayu  sederhana,  secara  fisik  bahan  baku  kayu  dapat  dilihat 
dengan mudah sebagai komponen produk yang dihasilkan. 
b. Biaya tenaga kerja langsung, yang terdiri dari biaya-biaya tenaga kerja pabrik 
yang dapat ditelusuri hubungannya dengan mudah ke dalam produk-produk 
tertentu. Biaya ini juga sering disebut touched labor karena biaya ini 
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dibayarkan kepada para pegawai atau buruh yang secara langsung 
melaksanakan proses produksi biaya ini terjadi karena adanya penggunaan 
tenaga kerja dalam proses produksi. 
c. Biaya overhead pabrik meliputi semua biaya yang berhubungan  dengan 
pabrik selain bahan langsung dan tenaga kerja langsung. 
3. Macam-Macam Biaya Produksi 
a. Biaya produksi jangka pendek 
Biaya produksi jangka pendek diturunkan dari fungsi produksi jangka 
pendek. Dengan  demikian  biaya  produksi  jangka  pendek  juga  dicirikan  oleh  
adanya  biaya 
tetap. 
b. Biaya produksi jangka panjang 
Biaya produksi jangka panjang biaya yang dapat disesuaikan untuk 
tingkat-tingkat produksi tertentu. Dalam setiap kegiatan yang dilakukan organisasi 
atau perusahaan memiliki suatu tujuan  yang  sangat  penting   dan  harus  
ditetapkan  sebelum perusahaan  atau organisasi mengambil suatu tindakan/ 
strategi. Tujuan dapat memberi pengarahan dengan menggambarkan keadaan 
masa  yang akan datang  yang sangat  diharapkan untuk  menjadi   kenyataan.  
Disamping  itu  pula  tujuan  dapat   dijadikan  alat  untuk menilai  efektifitas  
perusahaan  dalam menjalankan  operasi-operasinya,  efektifitas perusahaan  
diukur  dari  dari  tingkat  sejauh  mana  perusahaan   mampu  untuk mewujudkan 
tujuannya. Soekanto (1999) dalam Euis dan Cepi (2008) berpendapat mengenai 
efektifitas bahwa : 
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”efektifitas  adalah  pencapaian  tujuan  akan  hasil  yang  dikehendaki  
tanpa menghiraukan faktor-faktor tenaga, waktu, biaya, pikiran, alatalat, 
dan lain-lain yang telah dikeluarkan atau digunakan” 
4.  Pengendalian Biaya 
Pengendalian terhadap biaya produksi  merupakan salah  satu  bagian  dari 
langkah-langkah intern yang dilakukan perusahaan dalam usaha meningkatkan 
efisiensi. Pengendalian biaya terutama harus diselaraskan terhadap tujuan yang 
ingin dicapai oleh perusahaan, salah satu tujuan yang ingin dicapai oleh 
perusahaan adalah memperoleh  laba  yang  maksimal  dengan  mengeluarkan  
biaya  yang  serendah-rendahnya,  oleh  karena  itu  dengan  mengendalikan  biaya  
produksi perusahaan berharap akan mendapatkan laba yang besar. 
Mulyadi (2009) dalam Rotinsulu et al (2013) mengungkapkan bahwa 
dalam pengendalian biaya ada yang dengan menggunakan biaya standar dan ada 
juga yang menggunakan taksiran biaya. Menurut Dunia dan Wasilah (2009) 
pengendalian  merupakan  usaha  manajemen  untuk mencapai tujuan yang telah 
diterapkan dengan melakukan perbandingan secara terus menerus  antara  
pelaksanaan  dengan  rencana.  Melalui  proses  membandingkan  hasil yang  
sesungguhnya  dengan  program  atau  anggaran  yang  telag  disusun,  maka 
manajemen  dapat melakukan  penilaian  atas  efisiensi  usaha  dan  kemampuan 
memperoleh laba dari berbagai produk. 
Nasehatun (1999) mengatakan bahwa pengendalian biaya berarti 
serangkaian langkah-langkah mulai dari  penyusunan  satu  rencana  biaya  sampai 
kepada tindakan yang perlu dilakukan jika terdapat perbedaan yang sudah 
ditetapkan (rencana) dengan yang sesungguhnya. Pengendalian biaya dapat dibagi 
dalam empat langkah, sebagai berikut: 
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a. Mencari dasar-dasar dan menetapkan standar untuk biaya; 
b. Membandingkan antara biaya standar dengan biaya yang sesungguhnya; 
c. Mencari  dan  menentukan  bagian  organisasi  perusahaan  ataupun  diluarnya 
yang bertanggung jawab atas adanya penyimpangan, dan 
d. Melakukan tindakan untuk mengurangi atau mengakhiri penyimpangan. 
Pengendalian biaya yang efektif berarti pengendalian biaya dalam waktu 
yang sangat pendek, tetapi karena tidak dilakukan secara hati-hati dan cermat 
serta kurang melihat  rangkaian  jangka  panjang  bagi  perusahaan,  hasil  dari  
penekanan  biaya  itu tidak lama. Pengendalian biaya mencakup satu pekerjaan 
bimbingan dan pengarahan atas  unsur  biaya  dari  barang  yang  dihasilkan.  
Pengendalian biaya pada satu tahap dalam prosesnya, akhirnya akan 
membandingkan antara biaya standar dengan biaya yang sesungguhnya. 
Tabel 2.1 
Perbandingan Antara Pengendalian Biaya Dan Penekanan Biaya 
Pengendalian biaya Penekanan biaya 
1. Mempertahankan  biaya  pada 
standar yang telah ada 
1. Ingin menurunkan biaya  dan 
mengusahakan penurunan 
2. Standar merupakan sasaran 2. Standar masih diragukan 
3. Terbatas  pada  kegiatan  kegiatan 
yang ada standarnya 
3. Meliputi  semua  bagian 
perusahaan 
4. Mencoba  mencapai  biaya  yang 
terendah  menurut  keadaan tertentu 
4. Tidak  ada  keadaan  yang  tetap, 
dan  terus  mencoba  penurunan 
biaya 
5. Tanpa akhir 5. Dapat berakhir 
Sumber : Nasehatun (1999 : 215) 
5. Hal–Hal Yang Diperlukan Dalam Pengendalian Biaya 
Menurut Nasehatun (1999:216), terdapat dua hal yang diperlukan dalam 




a. Pertanggungjawaban organisasi pada pembukuan 
Tempat  pertanggung  jawaban  itu  dapat  merupakan  satu  departemen,  
asal dipenuhi syarat pokoknya, yaitu ada orang yang bertanggung jawab. Tiap 
tempat pertanggung jawaban boleh dipecah-pecah lagi atas tempat biaya lebih 
kecil, dengan dipergunakannya cara ini, semua biaya baik standar maupun  
sesungguhnya dapat ditelusuri ke bagian organisasi yang paling kecil, dimana  
masih terdapat satu pertanggungjawaban. Kebutuhan penelusuran kebagian-
bagian kecil organisasi itu digabungkan dengan sistem pembukuan yang berlaku,  
yaitu  dengan  menciptakan catatan atau bentuk laporan yang sesuai. 
b. Penggunaan biaya standar 
1) Biaya standar dan macam-macam standar 
Biaya  standar  adalah  biaya  yang  ditetapkan  lebih  dahulu  setelah 
mempertimbangkan semua faktor yang menentukan dan setelah mengadakan 
penilaian atas  hal-hal  yang  mungkin  menyebabkan  perubahan  baik  dalam 
jumlah maupun harga dari bahan-bahan, tenaga kerja dan jasa-jasa lain yang 
diperlukan. 
Biaya  ini  merupakan  sasaran  dan  digunakan  untuk  mengukur  tingkat 
efisiensi.  Biaya  standar  berbeda  dengan  biaya  yang  ditaksir (estimated cost). 
Biaya standar menunjukkan biaya  yang seharusnya, sedangkan  yang ditaksir 
biasanya mengandung unsur cara perhitungan biaya yang baik. Biaya standar 
biasanya digunakan untuk bahan langsung dan tenaga kerja langsung. Untuk biaya  
tidak  langsung  (biaya overhead),  standar tidak  disiapkan  untuk  satu hasil  




2) Menetapkan standar 
Ada tiga langkah dalam menetapkan standar, yaitu sebagai berikut: 
a) Mempelajari dan menetapkan spesifikasi dan metode produksi. Yang 
dipergunakan adalah metode yang paling efisien. Dengan mempelajari  
metode itu, akan ditemukan standar yang diperlukan baik tentang bahan, cara 
pengerjaan dan tenaga yang diperlukan. 
b) Penetapan  harga  bahan  dan  upah  buruh  langsung.  Penetapan  biaya 
standar, yaitu jumlah standar di kalikan dengaharga standar. 
3) Analisis penyimpangan dan tindakan perbaikan 
Yang  dimaksud  dengan  penyimpangan  adalah  perbedaan  antara  biaya 
standar dan biaya  yang sesungguhnya, bisa positif ataupun negatif. Ada tiga 
macam penyimpangan yang dapat terjadi yaitu: 
a) Penyimpangan dalam jumlah dan harga bahan, 
b) Penyimpangan dalam jumlah dan tingkat upah, dan 
c) Penyimpangan dalam biaya overhead. 
E. Efektivitas dan Efisiensi Pengendalian Biaya Produksi 
Efektivitas merupakan suatu keadaan dimana perusahaan mampu 
mewujudkan tujuan yang telah ditetapkan atau direncanakan, sebuah nilai 
efektifitas berawal dari bagaimana sebuah perusahaan menjalankan suatu  
pengendalian. Pengendalian pada dasarnya adalah membandingkan antara  
rencana dengan pelaksanaannya. Pengendalian biaya dimulai dengan melakukan  
pencatatan-pencatatan semua transaksi yang dilakukan oleh perusahaan. 
Pengendalian dilakukan untuk memastikanbahwa pelaksanaan yang dicapai sesuai 
dengan tujuan dan rencana yang ditetapkan sebelumnya, sehingga dapat 
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ditentukan apakah ada penyimpangan yang  timbul pada organisasi atau unit-unit  
lainnya.  penyimpangan tersebut digunakan sebagai dasar evaluasi atau penilaian 
prestasi dan umpan balik untuk perbaikan di masa yang akan datang (Supriyono, 
2000 : 43) dalam Euis dan Cepi (2008). 
Pengendalian adalah proses dinamis. Penekanan selalu pada membuat cara 
konstruktif untuk mengembalikan prestasi kerja ke standar, bukan hanya sekadar 
mengetahui kegagalan pada masa lalu. Dengan demikin proses pengendalian 
harus dimulai dengan perencanaan yang realistis  dan  juga  adanya tanggung  
jawab dari  manajer.  Dalam  pengendalian  yang  baik  harus diketahui siapa yang 
bertanggung jawab atas terjadinya biaya (Hapsari et al 2013). 
a. Pengendalian Biaya Bahan Baku 
Carter (2009:322) Pengendalian bahan baku melalui peraturan fungsional, 
pembebanan tanggung jawab dan bukti-bukti dokumenter. Hal tersebut dimulai 
dari persetujuan anggaran penjalan dan produksi dan dari penyelesaian produk 
yang siap dijual dan  pengiriman  produk  kegudang  atau  pelanggan.  Ada  dua  
tingkat pengendalian persediaan yaitu pengendalian unit dan pengendalian uang. 
Pengendalian bahan baku harus memenuhi dua kebutuhan yang saling berlawanan 
yaitu : 
1. Menjaga persediaan dalam jumlah dan variasi yang memadai guna 
beroperasi secara efisien. 
2. Menjaga tingkat persediaan yang menguntungkan secara finansial. 
Manfaat pengendalian biaya bahan baku antara lain adalah: 
1. Mengurangi penggunaan bahan baku yang tidak efisien. 
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2. Mengurangi atau mencegah penundaan proses produksi karena kekurangan 
bahan. 
3. Mengurangi resiko pencurian atau kecurangan. 
4. Mengurangi penumpukan persediaan. 
Tolok ukur dalam pengendalian biaya bahan baku yang perlu ditangani 
oleh controller adalah sebagai berikut : 
1. Pembelian dan Penerimaan 
a) Membuat SOP pembelian dan penerimaan bahan baku. 
b) Penetapan  dan  pemeliharaan  pengecekan  interen  untuk memastikan 
bahwa bahan baku yang dipesan telah dibayar, diterima, dan digunakan 
sesuai dengan tujuan. 
c) Penetapan varian harga atas pembelian sekarang, melalui perbandingan 
biaya yang sebenarnya dengan standar. 
d) Membuat  standar  kuantitas  yang  dibeli  berdasarkan  pada  program 
produksi. 
2. Pemakaian 
a) Membuat standar pemakaian bahan baku. 
b) Melakukan  perbandingan  kuantitas  bahan  baku  yang  sebenarnya 
digunakan dengan standar. 
c) Penyiapan   tentang   bahan   sisa,   pemborosan,   dan   penyimpangan 
sebagai hasil dari perbandingan biaya Standar. 
b. Pengendalian Biaya Tenaga Kerja Langsung 




1. Menetapkan prosedur-prosedur untuk membatasi banyaknya pegawai yang 
dimasukkan ke dalam daftar upah sampai jumlah yang diperlukan untuk 
rencana produksi. 
2. Menyediakan pra rencana yang akan dipergunakan dalam menetapkan 
regu kerja dengan perhitungan standar jam yang diperlukan untuk  
program produksi. 
3. Melaporkan per jam, per hari, atau per minggu  prestasi  kerja  dari  tenaga 
kerja yang sebenarnya dibandingkan dengan standarnya 
4. Menetapkan prosedur-prosedur  untuk pendistribusian  biaya  tenaga  kerja 
yang sebenarnya  termasuk  pengklasifikasian  biaya  tenaga  kerja  untuk 
menyediakan analisis selisih tenga kerja yang informative. 
5. Standar-standar tenaga kerja dan revisi-revisi yangdiperlukan. 
6. Laporan data tambahan mengenai tenaga kerja, seperti: 
a) Jam dan biaya lembur, untuk pengendalian lembur. 
b) Biaya kotrak komparatif, yaitu perbandingan antara kontrak lama 
dengan kontrak baru. 
c) Jam  kerja  rata-rata  per  minggu,  penerimaan  rata-rata  dan  data  
serupa untuk negosiasi 
c. Pengendalian Biaya Overhead Pabrik 
Setelah  rencana  produksi  disusun,  budget-budget  biaya  harus  disusun  
untuk setiap  pusat  pertanggung  jawaban.  budget-budget  tersebut  harus  dirinci  
menurut periode  tertentu  (bulan  atau  triwulan)  dan  berdasarkan  kategori  
biaya,  yaitu  biaya bahan baku, biaya tenaga kerja langsung dan biaya overhead 
pabrik. Biaya overhead pabrik merupakan bagian dari keseluruhan biaya produksi 
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yang tidak ditelusuri pada produk  atau  kegiatan  tertentu.  Biaya  overhead  
pabrik  terdiri  dari  bahan  penolong, tenaga kerja lngsung misalnya gaji, dan 
biaya-biaya produksi lainnya. 
Hansen (2009:31) dalam Bawon et al (2013) mengatakan bahwa dengan 
menurunnya unit produk cacat maka sedikit tenaga kerja dan bahan yang 
digunakan untuk menghasilkan output yang sama. Penurunan jumlah unit cacat 
memperbaiki kualitas, sementara pengurangan jumlah input yang digunakan 
meningkatkan efisiensi produksi. Ratag et al (2013) menyimpulkan bahwa  
efisiensi produksi adalah bagaimana sumber-sumber daya (input) digunakan  
dengan baik dan benar tanpa adanya pemborosan biaya dalam proses produksi 
dalam menghasilkan output.  
Terkendalinya biaya produksi merupakan salah satu kunci keberhasilan 
dari pengendalian  produksi secara keseluruhan. Sistem  biaya standar  merupakan 
sistem  akuntansi  biaya yang  mengolah  informasi  biaya  sedemikian  rupa  
sehingga mudah mendeteksi penyimpangan, yaitu penyimpangan antara biaya 
standar dengan biaya  aktual. Pada  saat  pelaksanaan  produksi  perusahaan  
mampu  melakukan pengendalian  biaya,  tiap  penyimpangan   yang   tidak   
menguntungkan   terjadi, perusahaan langsung dapat mengatasinya. Perusahaan 
yang mampu mengendalikan biaya  dengan  baik  ini  berarti  bahwa  perusahaan  
tersebut  bisa  dikatakan  efisien (Hapsari et al, 2013) 
F. Promosi 
Seiring berakhirnya proses produksi, maka persiapan yang harus 
dipecahkan oleh perusahaan adalah bagaimana memasarkan hasil-hasil 
produksinya sehingga mendapat keuntungan yang layak di tengah persaingan 
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yang semakin tajam. Agar produksinya tidak terdesak oleh produksi yang 
dihasilkan oleh perusahaan lain maka perusahaan perlu mengadakan promosi 
untuk menimbulkan minat dan mempengaruhi konsumen dengan mengemukakan 
kelebihan atau keunggulan dari produk  yang dihasilkan supaya konsumen tetap 
melaksanakan pembelian dan tidak tertarik pada produk pesaing. 
1. Pengertian Promosi 
Usaha peningkatan penjualan perusahaan menjalankan berbagai kegiatan 
seperti memperbaiki dan memperluas penyaluran produknya serta meningkatkan 
pelayanan pada konsumen. Disamping itu perusahaan juga melakukan kegiatan 
promosi pemasaraan. Promosi dikatakan sebagai komunikasi pemasaran 
sebagaimana menurut Swastha dan Irawan (2002:345) bahwa kegiatan 
komunikasi yang dilakukan oleh pembeli dan penjual merupakan kegiatan yang 
membantu dalam pengambilan keputusan di bidang pemasaran serta mengarahkan 
pertukaran agar lebih memuaskan dengan cara menyadarkan semua pihak untuk 
berbuat lebih baik. 
Promosi menurut Swastha dan Irawan (2002:345) adalah suatu sistem 
keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang ditunjukkan untuk merencanakan, 
menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa untuk 
memuaskan kebutukan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli yang 
potensial. Sedangkan menurut Rustami et al (2014) promosi berarti aktivitas yang  
mengkomunikasikan keunggulan produk dan membujuk sasaran untuk 
membelinya.  
2. Tujuan Promosi  
32 
 
Tujuan utama dari promosi adalah menginformasikan, mempengaruhi, dan 
membujuk serta mengingatkan pelanggan sasaran tentang perusahaan dan bauran 
pemasarannya. Promosi yang sifatnya mengingatkan dilakukan terutama untuk 
mempertahankan merk dan image produk di hati konsumennya, dan ini perlu 
dilakukan selama tahap kedewasaan didalam siklus kehidupan barang atau jasa 
sebagai produksinya. Kurniadi (2010) menjabarkan secara rinci tujuan promosi 
yaitu: 
a. Menginformasikan. 
1) Menginformasikan pasar mengenai keberadaan produk baru 
2) Memperkenalkan cara pemakaian yang baru dari suatu produk 
3) Menyampaikan perubahan harga pada pasar 
4) Memperjelas cara kerja suatu produk 
5) Menginformasikan faedah dari suatu produk 
6) Meluruskan kesan yang keliru dari produk   
b. Membujuk pelanggan sasaran (persuading)untuk: 
1) Membentuk pikiran merk 
2) Mengalihkan pikiran ke merk tertentu 
3) Mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk 
4) Mendorong pembeli untuk  belanja saat itu juga 
5) Mendorong pembeli untuk menerima kunjungan wiraniaga. 
c. Mengingatkan (preminding) terdiri atas: 
1) Mengingatkan pembeli bahwa produksi yang bersangkutan dibutuhkan 
dalam waktu dekat. 
2) Meningkatkan pembeli tetap ingat walaupun tidak ada kampanye iklan. 
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3) Menjaga agar ingatan pertama pembeli jatuh pada produk perusahaan. 
 
 
G. Saluran Distribusi 
Saluran distribusi menurut Prihantara et al (2015) adalah perantara-
perantara, para pembeli dan penjual yang dilalui oleh perpindahan baik  fisik 
maupun perpindahan milik sejak dari produsen hingga ke tangan  konsumen. 
Walters (1960) dalam Swastha dan Irawan (2002:286) menyatakan bahwa sistem 
distribusi adalah sekelompok pedagang agen perusahaan yang mengkombinasikan 
antara pemindahan fisik dan nama dari suatu produk untuk menciptakan kegunaan 
bagi pasar terbuka. 
Lembaga-lembaga yang ikut bagian dalam penyaluran barang adalah :   
1. Produsen 
2. Perantara (pedagang dan agen) 
3. Konsumen akhir atau pemakai industri 
Menurut Kurniadi (2010) untuk menentukan saluran distribusi yang 
efektif, produsen harus mempertimbangkan faktor-faktor yang mempengaruhinya, 
antara lain : 
1. Pertimbangan barang atau produk 
a. Nilai Unit 
Nilai unit akan mempengaruhi jumlah dana untuk pengaturan distribusi, 
konsekuensinya jika nilai unitnya rendah maka perusahaan akan menggunakan 
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perantara tetapi jika nilai unitrnya tinggi maka perusahaan akan menggunakan 
distribusi perantara. 
b. Keawetan produk 
Keawetan yang dimaksud adalah secara fisik artinya mudah rusaknya 
suatu produk, oleh karena itu perusahaan menggunakan saluran distribusi 
langsung. 
c. Sifat-sifat tehnis 
Berkaitan dengan penggunaan tehnologi yang digunakan dalam suatu 
produk, barang industri yang menggunakan tehnologi tinggi akan menggunakan 
saluran distribusi langsung kepada pemakai industri. 
d. Dimensi phisik 
Dimensi phisik meliputi biaya penyimpanan dan pemeliharaan, transport 
yang relatif tinggi jika dibandingkan nilai unitnya akan didistribusikan  melalui 
perantara untuk meminimumkan biaya saluran distribusi. 
e. Barang pesanan 
Barang yang dijual berdasarkan pesanan maka perusahaan tidak harus 
memelihara persediaan sehingga perusahaan tidak harus memiliki penyalur. 
2. Pertimbangan pasar 
Pertimbangan pasar digunakan untuk mengetahui seberapa besar pasar 
memberikan kontribusi untuk barang yang sedang atau sudah dipasarkan. 
Beberapa faktor pasar yang harus diperhatikan adalah;  konsumen atau pasar 
industri, jumlah pembeli potensial, konsentrasi pasar secara geog rafis, jumlah 
pesanan dan kebiasaan dalam pembelian. 
3. Pertimbangan perantara 
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Beberapa faktor yang perlu dipertimbangkan adalah; pelayanan yang 
diberikan oleh perantara, kegunaan perantara, sikap perantara terhadap  
kebijaksanaan produsen, serta volume penjua lan dan biayanya. 
4. Pertimbangan perusahaan  
Faktor yang perlu diperhatikan adalah besar kecilnya perusahaan, kekuatan 
keuangan perusahaan, pengalaman dan kemampuan manajemen, pengawasan 
saluran, dan pelayanan yang diberikan. 
5. Penentuan Saluran Distribusi 
Penentuan saluran distribusi harus mempertimbangkan distribusi yang 
sesuai dengan kebijakan perusahaan, untuk itu perusahaan harus melihat saluran 
yang sesuai dengan barang yang sedang dijual. Beberapa saluran distribusi yang 
digunakan perusahaan Menurut Kotler (2002) adalah sebagai berikut : 
a. Distribusi intensif 
Distribusi intensif adalah strategi distribusi yang menempatkan produk 
dagangannya pada banyak retailer atau pengecer serta distributor di berbagai 
tempat. Tehnik ini sangat cocok digunakan untuk produk atau barang kebutuhan 
pokok sehari-hari yang memiliki permintaan dan tingkat konsumsi yang tinggi.  
b. Distribusi selektif 
Perusahaan yang menggunakan distribusi selektif ini berusaha memilih 
suatu jumlah pedagang besar atau pengecer yang terbatas dalam suatu daerah 
geografis. Biasanya  saluran ini dipakai untuk memasarkan produk baru, barang 
shopping atau barang spesial, dan barang industri jenis accessory equipment. 
Perusahaan dapat beralih ke distribusi selektif apabila hal ini lebih 
menguntungkan daripada distribusi insentif, sehingga jumlah pengecer yang 
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digunakan akan lebih terbatas. Penggunaan saluran distribusi selektif ini 
dimaksudkan untuk meniadakan penyalur yang tidak menguntungkan dan 
meningkatkan volume penjualan dengan jumlah transaksi lebih terbatas. 
c. Distribusi eksklusif 
Distribusi ini dilakukan oleh perusahaan dengan hanya menggunakan  
suatu pedagang besar atau pengecer dalam daerah pasar tertentu. Jadi produsen 
atau penyedia hanya menjual produknya kepada satu pedagang besar atau satu 
pengecer saja. Dengan hanya satu penyalur, produsen akan lebih mudah dalam 
mengadakan pengawasan terutama pengawasan pada tingkat harga eceran maupun 
pada usaha kerjasama dengan penyalur dalam periklanan. 
6. Biaya Distribusi 
Setiap  perusahaan  yang  telah  membuat  barang  dan  kemudian  akan 
menyalurkannya  kepada  pemakai  atau  konsumen,  dalam  pelaksanaannya  akan 
mengeluarkan sejumlah biaya, yang disebut biaya distribusi. Dalam suatu 
pengertian yang luas biaya distribusi dapat didefinisikan sebagai biaya yang  
berhubungan dengan semua kegiatan, mulai dari saat barang-barang telah dibeli/ 
diproduksi sampai barang-barang tiba di tempat pelanggan. 
Perusahaan mengeluarkan biaya-biaya distribusi dimaksudkan agar 
konsumen yang membutuhkan produk tersebut dapat memperolehnya dalam 
waktu yang tepat, jumlah yang tepat dan dalam tempat yang tepat pula. Biaya 
distribusi adalah biaya  untuk memenuhi pesanan (order-filing cost), yaitu semua 
biaya yang dikeluarkan untuk mengusahakan agar supaya produk sampai ke  
tangan pembeli dan biaya-biaya yang mengumpulkan uang dari pembeli. 






H. Volume Penjualan 
1. Pengertian Penjualan 
Menurut Swasta (2005: 6) penjualan diartikan sebagai usaha yang 
dilakukan manusia untuk menyampaikan barang bagi mereka yang memerlukan 
dengan imbalan uang menurut harga yang ditentukan atas persetujuan bersama. 
Sedangkan menurut Kotler (2003: 17) penjualan adalah interaksi antara individu 
saling bertemu muka yang ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai 
atau mempertahankan hubungan pertukaran yang sehingga menguntungkan bagi 
pihak lain. 
Dari dua definisi tersebut di atas dapat dikatakan bahwa penjualan 
merupakan usaha yang dilakukan dengan menawarkan suatu produk kepada 
konsumen dengan harapan memperoleh keuntungan. Sedangkan volume 
penjualan yang dipakai dalam periode waktu tertentu yang dapat diperoleh dalam 
unit barang. 
2. Pengertian Volume Penjualan 
Volume penjualan merupakan hasil akhir yang dicapai perusahaan dari 
hasil penjualan produk yang dihasilkan oleh perusahaan tersebut. Menurut 
Marbun  (2003:  225) volume  penjualan adalah  total barang yang terjual oleh 
perusahaan dalam jangka waktu tertentu. Semakin  besar  jumlah  penjualan  yang  
dihasilkan  perusahaan, semakin besar kemungkinan  laba  yang  akan  dihasilkan  
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perusahaan. Sedangkan menurut Rangkuti (2009) dalam Prihantara et al (2015) 
volume  penjualan  adalah  pencapaian yang  dinyatakan  secara  kuantitatif  dari 
segi  fisik  atau  volume  atau  unit  suatu produk. Volume penjualan merupakan 
jumlah  total  yang  dihasilkan  dari kegiatan  penjualan barang.   
Dari defenisi tersebut dapat disimpulkan bahwa volume penjualan 
merupakan jumlah total yang dinyatakan secara kuantitatif yang dihasilkan dari 
kegiatan penjualan barang. Semakin besar jumlah penjualan yang dihasilkan 
perusahaan, semakin besar kemungkinan laba yang akan dihasilkan perusahaan. 
3. Tujuan Penjualan 
Pada umumnya, suatu perusahaan didirikan mempunyai tujuan 
mendapatkan keuntungan/laba tertentu, dan mempertahankan atau bahkan 
berusaha meningkatkan untuk jangka waktu lama. Tujuan tersebut dapat direalisir 
apabila penjualan dapat dilaksanakan seperti yang direncanakan, dengan demikian 
tidak berarti bahwa barang atau jasa yang terjual selalu akan menghasilkan laba. 
Bagi perusahaan pada umumnya mempunyai tiga tujuan dalam penjualan 
(Swasta, 2005: 15), yaitu : 
1. Mencapai volume penjualan tertentu 
2. Mendapat laba tertentu 
3. Menunjang pertumbuhan perusahaan 
Usaha-usaha untuk mencapai ketiga tujuan tersebut tidak sepenuhnya,  
hanya dilakukan oleh pelaksana penjualan atau para penjual. Dalam hal ini perlu 
adanya kerjasama yang rapi diantara fungsionalis dalam perusahaan (seperti 
bagian produksi yang membuat produknya, bagian keuangan yang menyediakan 
dananya, bagian personalia yang menyediakan tenaganya, bagian promosi dan 
39 
 
sebagainya) maupun dengan para penyalur. Namun semua ini tetap menjadi 
tanggung jawab dari pimpinan atau top manajer, dan dialah yang harus mengukur 
seberapa besar sukses atau kegagalan yang dihadapinya untuk maksud tersebut 
pimpinan harus mengkoordinir semua fungsi dengan baik termasuk didalamnya 
fungsi penjualan. 
4. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Penjualan 
Dalam praktek, kegiatan penjualan itu dipengaruhi oleh beberapa faktor 
diantaranya adalah sebagai berikut: (Swasta, 2005: 120)  
a. Kondisi dan kemampuan penjual 
Transaksi jual beli secara komersial atas barang dan jasa pada  prinsipnya 
melibatkan dua orang pihak yaitu penjual sebagai perantara dan pembeli sebagai 
pihak kedua. Peranan penjual adalah meyakinkan kepada konsumen agar dapat 
berhasil mencapai sasaran penjualan yang diharapkan. 
b. Kondisi pasar 
Pasar sebagai kelompok pembeli atau pihak menjadi sasaran dalam  
penjualan, dapat mempengaruhi kegiatan penjualan. Dalam hal ini faktor yang 
perlu diperhatikan adalah: 
1) jenis pasar, apakah pasar konsumen, pasar industri, pasar penjual,  
pasar international, pasar pemerintah dan lain-lain. 
2) Kelompok pembeli, atau segmen pasarnya 
3) Daya belinya 
4) Frekuensi pembelinya 




Akan lebih sulit bagi penjual untuk menjaul barangnya apabila lokasi 
pembelian jauh dari tempat penjualan. Dalam keadaan seperti ini penjual harus 
memperhatikan dulu atau membawa barangnya ke tempat pembeli. Untuk 
melaksanakan maksud tersebut diperlukan adanya sarana serta usaha seperti alat 
transportasi, tempat peragaan, dan usaha promosi yang semuanya mengarah pada 
bentuk modal. 
d. Faktor-faktor lain 
Faktor-faktor lain seperti periklanan, peragaan, pemberian hadiah sering 
mempengaruhi tingkat pembelian yang dilakukan konsumen. Untuk 
melaksanakannya diperukan dana yang tidak sedikit. Bagi perusahaan besar 
kegiatan tersebut secara rutin dapat dilakukan sedangkan untuk perusahaan kecil 
hal ini jarang dilakukan. 
5. Fungsi dari Penjualan 
Adapun fungsi penjualan menurut Swasta (2005: 29), yaitu : 
a. Menganalisis pasar 
Dalam menganalisa pasar, termasuk juga mengadakan peramalan 
penjualan pada masa yang akan datang, mengetahui dan mengawasi para pesaing 
dan memperhatikan lingkungan sosial dan perekonomian. 
b. Menentukan calon konsumen 
Fungsi ini antara lain mencari pembeli potensial, menciptakan pesanan 
baru dari langganan yang ada dan mengetahui keinginan pasar. 
c. Mengadakan komunikasi 
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Fungsi ini tidak menitik beratkan pada membujuk atau mempengaruhi 
tetapi untuk memulai dan melangsungkan pembicaraan dengan langganan atau 
calon pemebli. 
d. Mengadakan pelayanan 
Pelayanan yang diberikan kepada langganan dapat diwujudkan dalam 
bentuk konsultasi yang menyangkut keinginan dan masalah-masalah yang 
dihadapi langganan, memberikan jasa teknis, meberikan bantuan keuangan, 
melakukan pengantaran barang ke rumah dan lain-lain. 
e. Memajukan langganan 
Fungsi ini termasuk juga pemberian saran secara pribadi seperti saran 
tentang masalah pengawasan kebijaksanaan harga. 
f. Mempertahankan langganan 
Mempertahankan langganan atau penjualan merupakan salah satu fungsi 
yang semata-mata ditujukan untuk menciptakan good willserta mempertahankan 
hubungan baik dengan langganan. 
g. Mendefinisikan masalah 
Hal ini dilakukan dengan memperhatikan dan megikuti permintaan 
konsumen ini berarti perusahaan harus mengadakan analisis tentang usaha-usaha 
konsumen sebagai sumber masalah. 
h. Mengatasi masalah 
Mengatasi masalah merupakan fungsi menyeluruh yang pada dasarnya 
menyangkut fleksibilitas penemuan dan langganan. Jika suatu masalah 
menemukan sumber-sumber dari berbagai perusahaan, tenaga penjualan dapat 
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dibentuk untuk memperolehnya. Jadi tenaga penjualan dapat bertindak sebagai 
konsultan. 
I. Kajian Pustaka 
Penelitian-penelitian mengenai pokok bahasan yang berkisar masalah 
biaya produksi, biaya promosi, biaya distribusi, volume penjualan, dan laba 
peusahaan antara lain penelitian Kurniadi (2010), Hapsari et al (2013), Yuwita 
(2014), Putra (2014), Rustami et al (2014), Widnyana et al (2014), Prihantara et 
al (2015). Penelitian Hapsari (2013) dan Yuwita (2014) menunjukkan hubungan 
efektivitas pengendalian biaya  produksi dan Efisiensi pengendalian biaya 
produksi berpengaruh signifikan terhadap laba  perusahaan. Kesimpulannya jika 
peusahaan melakukan efektivitas dan efisiensi pengendalian biaya akan memberi 
pengaruh positif terhadap laba perusahaan. 
Penelitian  Putra (2014) menunjukkan bahwa biaya  produksi dan 
penjualan berpengaruh terhadap laba perusahaan. penelitian ini dilakukan pada 
UMKM  di  kecamatan  jaten, kabupaten karanganyar. Menurut Putra (2014) 
pembelian  material  dengan  harga  terlalu  mahal  mengakibatkan peningkatan 
biaya produksi yang  kemudian dapat mengurangi keuntungan perusahaan. 
Sebaliknya pembelian  material  dengan harga yang terlalu murah meskipun dapat 
menguntungkan perusahaan akan  tetapi dapat menimbulkan permasalahan di 
masa yang akan datang yaitu perusahaan  kesulitan dalam menetapkan standar 
pembelian dan penjualannya jika harga  pembelian bahan baku sewaktu-waktu 
naik. Penelitian lain yang terkait biaya produksi dan laba adalah penelitian 
Rustami et al (2014). Hasil penelitian menunjukkan bahwa Ada pengaruh  secara  
parsial  antara  biaya produksi terhadap laba perusahaan, 
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Penelitian Kurniadi (2014) yang dilakukan pada CV.Sejati Sragen 
menunjukkan bahwa biaya promosi dan distribusi berpengaruh secara parsial dan 
bersama-sama terhadap volume penjualan. dan sesuai hasil analisis diketahui 
faktor yang paling dominan mempengaruhi volume penjualan adalah promosi. 
Penelitian ini sejalan dengan penelitian Prihantara et al (2015) yang menunjukkan 
bahwa biaya promosi dan biaya distribusi berpengaruh positif dan signifikan 
secara bersama-sama terhadap  volume  penjualan. 
Penelitian Rustami (2014) yang dilakukan di perusahaan kopi banyuatis 
menunjukkan biaya produksi, biaya promosi, dan  volume  penjulan berpengaruh 
secara simultan terhadap  laba dan ada pengaruh  secara  parsial  antara biaya  
promosi  terhadap  laba  perusahaan,  dan antara  volume penjualan terhadap laba. 
Penelitian lain terkait biaya promosi, biaya distribusi, dan laba perusahaan adalah 
penelitian Widnyana et al (2014) yang hasilnya menunjukkan bahwa biaya 
promosi dan biaya distribusi berpengaruh positif terhadap laba. Serta biaya 
promosi dan biaya distribusi secara simultan berpengaruh terhadap laba. 
Tabel 2.2 
Penelitian Terdahulu 




Pengaruh Biaya Promosi 
dan Distribusi Terhadap 
Peningkatan Volume 
Penjualan pada 
CV.Sejati di Sragen 
Biaya promosi dan distribusi 
berpengaruh secara parsial dan bersama-
sama terhadap volume penjualan. Dan 
sesuai hasil analisis diketahui faktor 
yang paling dominan mempengaruhi 
volume penjualan adalah promosi. 
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Dari hasil kuesioner dan hasil analisis 
trend, pengendalian atas biaya produksi 
pada PT. XYZ sudah efektif dan 
berdasarkan hasil pengujian hipotesis 
terhadap variabel efisiensi biaya 
produksi hipotesis diterima yang berarti 
biaya produksi yang dikeluarkan oleh 
perusahaan sudah efisien. 
No. Nama & Tahun Judul Hasil 
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Biaya  produksi berpengaruh terhadap  
laba  perusahaan, dan penjualan 
berpengaruh terhadap laba perusahaan 
terbukti dari hasil perhitungan uji t. dari 
uji F membuktikan Biaya produksi  dan  
penjualan  berpengaruh secara  
bersama-sama terhadap  laba  
perusahaan 




Promosi, dan Volume 
Penjualan Terhadap 
Laba Pada Perusahaan 
Kopi Bubuk Banyuatis 
Biaya produksi, biaya promosi,  
dan  volume  penjulan berpengaruh 
secara simultan terhadap  laba dan ada  
pengaruh  secara  parsial  antara  biaya  
produksi terhadap laba  perusahaan,  
antara  biaya  promosi  terhadap  laba  
perusahaan,  dan antara  volume 
penjualan terhadap laba 
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(2014) 
Pengaruh Biaya Promosi 
dan Biaya Distribusi 
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Biaya promosi berpengaruh positif 
terhadapa laba perusahaan. Biaya 
distribusi berpengaruh positif terhadap 
laba. Serta biaya promosi dan biaya 
distribusi secara simultan berpengaruh 
terhadap laba. 
7. Prihantara et 
al (2015) 
Pengaruh Biaya Promosi 
dan Biaya Distribusi 
Terhadap Volume 
Penjualan pada UD Nata 
Jati Mebel 
 
Biaya promosi dan biaya distribusi 
berpengaruh positif dan signifikan 











J. Kerangka Pikir 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui ada atau tidaknya pengaruh  
hubungan antara variabel bebas yaitu biaya produksi, biaya promosi, dan biaya 
distribusi terhadap variabel terikat yaitu laba perusahaan dengan volume 
penjualan sebagai variabel moderasi. Rerangka penelitian digunakan untuk 
mempermudah jalan pemikiran terhadap permasalahan yang dibahas. Adapun 














































Biaya Produksi (X1) 
Volume Penjualan (X4) 
 
Biaya Promosi (X2) 
Biaya Distribusi (X3) 
Laba Perusahaan (Y) 
Volume Penjualan (X4) 
 
Volume Penjualan (X4) 
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K. Hipotesis Penelitian 
Berdasarkan diatas hipotesis penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Hubungan biaya produksi terhadap laba perusahaan. 
Biaya produksi merupakan faktor penting mempengaruhi tinggi rendahnya 
harga jual dari produk yang dihasilkan. menekan biaya produksi merupakan suatu  
pengendalian biaya yang  penting  untuk dilakukan agar tidak terjadi pemborosan, 
dengan harus tetap memperhatikan kualitas produk yang dihasilkan. Kemampuan 
perusahaan  dalam menetapkan biaya produksi akan mempengaruhi tingkat laba 
yang diperoleh (Rustami et al, 2014). 
Untuk itu perusahaan berusaha untuk menekan atau memperkecil 
pengeluaran  biaya, khususnya yang berkaitan dengan kegiatan proses produksi, 
baik mengenai  biaya perolehan bahan baku, biaya yang dikeluarkan untuk bahan 
pembantu atau penolong, biaya tenaga kerja, penyusutan peralatan, pemeliharaan, 
dan sebagainya. 
Putra (2014) dalam penelitiannya yang berjudul analisis pengaruh biaya 
produksi dan penjualan terhadap laba perusahaan. Hasil penelitiaannya 
menunjukkan bahwa biaya produksi berpengaruh terhadap laba perusahaan. 
Penelitian tersebut didukung oleh Rustami et al (2014) dalam penelitiannya yang 
berjudul pengaruh biaya produksi, biaya promosi, dan volume penjualan terhadap 
laba. Hasil penelitiaannya menunjukkan bahwa biaya produksi berpengaruh secara 
parsial terhadap laba  perusahaan. 
Berdasarkan uraian diatas, penelitian ini dimaksudkan untuk menguji 
kembali hubungan biaya produksi dengan laba perusahaan. 
H1 : Diduga biaya produksi berpengaruh terhadap laba perusahaan 
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2. Hubungan biaya promosi terhadap laba perusahaan. 
Kegiatan promosi yang dilakukan agar tujuan dari perusahaan dapat 
tercapai. Promosi yang sifatnya mengingatkan dilakukan terutama untuk 
mempertahankan merk dan image produk di hati konsumennya, dan ini perlu 
dilakukan selama tahap kedewasaan didalam siklus kehidupan barang atau jasa 
sebagai produksinya. 
Menurut Widnyana et al (2014) promosi bertujuan untuk menarik minat 
konsumen terhadap hasil produksi suatu perusahaan. Promosi sebagai media 
untuk menjembatani kepentingan produsen dengan konsumen dengan tujuan 
perusahaan ingin selalu meningkatkan jumlah penjualannya untuk mendapatkan 
laba yang lebih besar.  
Prihantara et al (2015) dalam penelitiannya yang berjudul pengaruh biaya 
promosi dan biaya distribusi terhadap volume penjualan. Hasil penelitiaannya 
menunjukkan bahwa biaya promosi berpengaruh positif dan signifikan secara  
parsial terhadap laba perusahaan. Penelitian ini didukung oleh hasil penelitian 
Widnyana et al (2014) dan Faridha (2014) yang menunjukkan dalam penelitian 
mereka bahwa biaya promosi berpengaruh positif terhadap laba perusahaan.  
Berdasarkan uraian diatas, penelitian ini dimaksudkan untuk menguji 
kembali hubungan biaya promosi dengan laba perusahaan. 
H2 : Diduga biaya promosi berpengaruh terhadap laba perusahaan 
3. Hubungan biaya distribusi terhadap laba perusahaan 
Menurut Swastha, (2002: 286)  Saluran distribusi berperan sebagai suatu 
jalur yang dilalui oleh arus barang -barang dari produsen ke perantara dan 
akhirnya sampai kepada konsumen sebagai pemakai produk yang diproduksi. 
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Tersedianya produk setiap saat dibutuhkan dan dapat diperoleh dengan mudah dan 
cepat oleh konsumen yang bersangkutan adalah faktor yang tidak boleh diabaikan 
oleh produsen sehingga produknya dapat bersaing dalam pasar dengan produk 
pesaingnya.  
Saluran distribusi harus dilaksanakan dengan tepat dan teratur, sehingga 
dapat diharapkan produk-produk yang dihasilkan dapat terjual sebanyak mungkin 
dan meningkatkan volume penjualan serta laba perusahaan. Widnyana et al (2014) 
berpendapat bahwa Perencanaan biaya distribusi yang cermat akan mempengaruhi 
laba perusahaan. pendapat tersebut didukung dengan penelitiannya yang berjudul 
pengaruh biaya promosi dan biaya distribusi terhadap laba UD Surya logam desa 
Temukus, Hasil penelitiaannya menunjukkan bahwa biaya distribusi berpengaruh 
positif terhadap  laba  perusahaan.  
Berdasarkan uraian diatas, penelitian ini dimaksudkan untuk menguji 
kembali hubungan biaya distribusi dengan laba perusahaan. 
H3 : Diduga biaya distribusi berpengaruh terhadap laba perusahaan 
4. Hubungan volume penjualan sebagai pemoderasi hubungan antara biaya 
produksi terhadap laba perusahaan. 
Besar  kecilnya  laba yang  diperoleh  perusahaan  banyak dipengaruhi  
oleh besar  kecilnya  biaya yang dikeluarkan perusahaan dan tingkat penjualan di 
pasaran. Hal ini yang menjadi tolok ukur peningkatan laba pada perusahaan yaitu 
peningkatan  laba tidak terlepas dari  indikator-indikator yang mendukungnya, 
salah satu indikator tersebut adalah pengeluaran biaya produksi yang  diharapkan  
dapat memberikan  sumbangan  terhadap pembentukan  laba  perusahaan.  
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Menurut Rustami et al (2014)  jika  biaya  produksi meningkat  diikuti  
dengan  meningkatnya volume penjualan,  maka  diharapkan  laba meningkat, 
sedangkan jika biaya produksi meningkat  tetapi  volume  penjualan menurun,  
maka laba  akan  menurun. Pendapat tersebut didukung oleh  penelitian  yang  
dilakukan Suzanti (2009), Ariesti (2008), dan Sumayah (2011) dalam Rustami et 
al (2014), menyatakan  bahwa  ada  pengaruh  dari biaya  produksi,  dan volume 
penjualan terhadap laba. 
H4: Diduga interaksi antara volume penjualan dan biaya produksi  
berpengaruh terhadap laba perusahaan. 
5. Hubungan volume penjualan sebagai pemoderasi hubungan antara biaya 
promosi terhadap laba perusahaan. 
Menurut  Sutodjo  (1997),  jika kegiatan  promosi  yang  semakin  besar 
sejalan  dengan  rencana  pemasaran, maka  dapat  meningkatkan  laju penjualan  
hasil  produksi. Biaya promosi ini secara  langsung  dapat  mempengaruhi 
terhadap  volume  penjualan  yang diperoleh  usaha.  Semakin  tinggi  biaya 
promosi yang dikeluarkan usaha, maka akan  semakin  tinggi  pula  volume 
penjualan  yang  diperoleh  perusahaan. 
Teori tersebut didukung dengan hasil penelitian empirik dari Widnyana et 
al (2014) yang menyatakan bahwa biaya  promosi berpengaruh  positif terhadap 
laba perusahaan. Selain itu, Hermono et al (2012) dalam penelitiannya yang 
berjudul “Pengaruh Biaya Promosi dan Biaya Distribusi Terhadap Volume 
Penjualan Permen Tolak Angin pada PT. Muncul Mekar Semarang” juga 
menyimpulkan bahwa kebijakan pengalokasian biaya promosi dan biaya distribusi  
berpengaruh  terhadap peningkatan volume penjualan. 
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H5: Diduga interaksi antara volume penjualan dan biaya promosi 
berpengaruh terhadap laba perusahaan. 
6. Hubungan volume penjualan sebagai pemoderasi hubungan antara biaya 
distribusi terhadap laba perusahaan. 
Saluran distribusi harus dilaksanakan dengan tepat dan teratur, sehingga 
dapat diharapkan produk-produk yang dihasilkan dapat terjual sebanyak mungkin 
dan meningkatkan volume penjualan. Kurniadi (2010) dalam penelitiannya yang 
berjudul pengaruh biaya promosi dan distribusi terhadap peningkatan volume 
penjualan pada CV.Sejati di Sragen. Hasil penelitiaannya menunjukkan bahwa 
biaya distribusi berpengaruh positif terhadap  laba  perusahaan.  
Sari (2014) mengatakan  bahwa  semakin  besar biaya  distribusi  maka  
semakin  besar volume  penjualan.  Selain  itu  faktor yang  sangat  penting  dalam 
mempengaruhi volume penjualan adalah saluran distribusi yang bertujuan untuk  
melihat  peluang pasar apakah dapat  memberikan  laba  yang maksimun. Teori 
tersebut didukung dengan hasil penelitian empirik dari Widnyana et al (2014) 
yang menyatakan bahwa biaya distribusi berpengaruh  positif terhadap laba 
perusahaan. 
H6: Diduga interaksi antara volume penjualan dan biaya distribusi 





A. Jenis dan Lokasi Penelitian 
1. Jenis Penelitian 
Penelitian ini merupakan jenis penelitian kuantitatif menekankan pada 
pengujian teori-teori melalui pengukuran variabel-variabel penelitian dengan 
angka dan melakukan analisis data dengan prosedur statistik. Berdasarkan 
karasteristik masalah penelitian maka diklasifikasikan kedalam penelitian studi 
kasus dan lapangan (Case and Field Study) yaitu tipe penelitian dengan 
karakteristik masalah yang berkaitan dengan latar belakang dan kondisi saat ini 
dari subyek yang diteliti, serta interaksinya dengan lingkungan. 
2. Lokasi Penelitian 
Penelitian ini dilakukan di CV.Citra Sari Makassar yang terletak di Jalan 
Mannuruki 2, No.69 B, Makassar. Penelitian ini untuk mendapatkan gambaran 
mengenai pengaruh biaya produksi, biaya promosi dan biaya distribusi terhadap 
laba perusahaan. 
B. Pendekatan Penelitian 
Penelitian ini merupakan bentuk penelitian studi kasus dan lapangan (Case 
and Field Study). Menurut Indriantoro dan Bambang (2014) studi kasus dan 
lapangan adalah tipe penelitian dengan karakteristik masalah yang berkaitan 
dengan latar belakang dan kondisi saat ini dari subyek yang diteliti, serta 
interaksinya dengan lingkungan. Subyek penelitian ini adalah manager dan 
pegawai bagian administrasi pada CV. Citra Sari dan yang menjadi obyek 
penelitian ini adalah biaya produksi, biaya promosi, biaya distribusi, volume 
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penjualan, dan laba perusahaan tahun 2012-2014. Penelitian studi kasus  
cenderung menguji relatif banyak variabel penelitian dengan jumlah sampel relatif 
sedikit. 
C. Populasi dan Sampel Penelitian 
Menurut Sugiono (2002:43) populasi adalah wilayah generalisasi yang 
terdiri dari objek atau subjek yang akan menjadi kuantitas dan karakteristik 
tertentu yang ditetapkan oleh penelitian untuk dipelajari dan kemudian ditarik 
kesimpulannya. Populasi dalam penelitian ini adalah laporan keuangan bulanan 
tahun 2012-2014. 
 Sampel adalah bagian dari populasi (sebagian/wakil populasi yang 
diteliti). Pengambilan sampel dilakukan secara purposive sampling. Purposive 
sampling menurut Sekaran (2003) digunakan karena informasi yang akan diambil 
berasal dari sumber yang sengaja dipilih berdasarkan kriteria yang telah 
ditetapkan peneliti. Sampel dipilih berdasarkan kriteria tertentu sehingga dapat 
mendukung penelitian ini. Kriteria sampel yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah laporan bulanan yang berupa biaya produksi, biaya promosi, biaya  
distribusi, volume penjualan dan laba tahun 2012 sampai 2014 yaitu berjumlah 36 
sampel. 
D. Jenis dan Sumber Data 
Jenis data  yang digunakan  dalam  penelitian  ini  adalah  data dokumenter 
(Documentary Data) yaitu jenis data penelitian yang berupa faktur, jurnal, surat-
surat, notulen hasil rapat, memo atau dalam bentuk laporan program. Sedangkan 
sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data sekunder. Data 
sekunder dalam penelitian umumnya dapat diperoleh dari perusahaan yang diteliti 
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atau data yang dipublikasikan untuk umum. Data sekunder dapat berupa bukti, 
catatan, atau laporan historis yang tesusun dalam arsip yang dipublikasikan dan 
yang tidak dipublikasikan.  
E. Metode Pengumpulan Data 
 Dalam penelitian ini metode  yang digunakan untuk pengumpulan data 
adalah metode dokumentasi berupa  laporan keuangan  yang  berkaitan  dengan  
biaya produksi, biaya promosi, biaya distribusi, volume penjualan, dan laba 
perusahaan, catatan harian perusahaan, dan sebagainya. Data hasil penelitian yang 
telah dikumpulkan melalui metode dokumentasi perlu pengolahan data lebih 
lanjut, untuk mendapatkan kesimpulan sesuai dengan tujuan penelitian yang telah 
ditetapkan sebelumnya. 
F. Instrumen Penelitian 
Instrumen yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan 
menggunakan jenis data kuantitatif berupa laporan keuangan. Adapun data 
laporan keuangan tersebut untuk mengukur variabel biaya produksi (X1), biaya 
promosi (X2), dan biaya distribusi (X3) terhadap laba perusahaan (Y) dengan 
volume penjualan (X4) sebagai variabel moderasi. 
Peneliti menggunakan teknik dokumentasi. Teknik ini bertujuan untuk 
mendapatkan data yang diperlukan yang diambil dari dokumen atau catatan-
catatan yang ada, seperti biaya produksi, biaya promosi, biaya distribusi yang 
dilakukan serta penjualan dan laba yang diperoleh CV. Citra Sari setiap bulannya. 
Selain teknik dokumentasi, peneliti juga menggunakan teknik wawancara. Teknik 
wawancara ini digunakan untuk mengklarifikasi bila ada ketidakpastian dalam 
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data yang ada. Menurut Indriantoro dan Bambang (2014) data dokumenter dalam 
penelitian dapat menjadi bahan atau dasar analisis data yang kompleks. 
G. Pengukuran Variabel 
Pengukuran variabel menggunakan analisis deskriptif. Menurut 
Indriantoro dan Bambang (2014) statistik deskriptif pada dasarnya merupakan 
proses transformasi data penelitian dalam bentuk tabulasi sehingga mudah 
dipahami dan diinterpretasikan. Statistik deskriptif umumnya digunakan untuk 
memberikan informasi mengenai karakteristik variabel penelitian yang utama dan 
data demografi responden. Ukuran yang digunakan dalam analisis deskriptif 
tergantung pada tipe skala construct yang digunakan dalam penelitian. Semua 
variabel dalam penelitian ini diukur dengan menggunakan skala rasio. Lanjut 
Indriantoro dan Bambang (2014) skala rasio menggunakan nilai absolute. Nilai 
uang atau ukuran berat merupakan  contoh pengukuran dengan skala rasio. 
H. Metode Analisis Data 
1. Statistik Deskriptif 
Statistik deskriptif berfungsi untuk memberikan gambaran atau deskripsi 
dari suatu data. Uji statistik deskriptif ini dilakukan untuk memperoleh gambaran 
mengenai variabel-variabel yang digunakan dalam penelitian ini. Statistik 
deskriptif akan dilihat dari nilai rata-rata (mean), nilai tengah (median), standar 
deviasi, nilai maksimum dan nilai minimum untuk data dengan skala rasio. 
Sementara itu untuk data dengan skala nominal uji statistik deskriptif akan dilihat 
dari distribusi frekuensi. 
2. Uji Asumsi Klasik 
Uji ini dilakukan untuk mengetahui bahwa data yang diolah adalah sah 
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(tidak terdapat penyimpangan) serta distribusi normal, maka data tersebut akan 
diuji melalui uji asumsi klasik, yaitu: 
a. Uji Normalitas 
Pengujian ini bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi secara normal. Uji t dan f 
mengasumsikan bahwa nilai residual mengikuti distribusi normal, kalau asumsi 
ini dilanggar maka uji statistik menjadi tidak valid. Salah satu cara untuk 
mendeteksi apakah residual berdistribusi normal atau tidak yaitu dengan analisis 
grafik. Analisis grafik dapat dilakukan dengan: (a) melihat grafik histogram yang 
membandingkan antara data observasi dengan distribusi yang mendekati distrbusi 
normal, dan (b) normal probability plot yang membandingkan distribusi 
kumulatif dari distribusi normal. Distribusi normal akan membentuk garis lurus 
diagonal, dan ploting data residual akan dibandingkan dengan garis diagonal. 
Jika distribusi data residual normal. Maka garis yang menggambarkan data 
sesungguhnya akan mengikuti garis diagonalnya. 
Cara lain adalah dengan uji statistik one-simple kolmogorov-smirnov. 
Dasar pengambilan keputusan dari one- simple kolmogorov-smirnov adalah: 
1. Jika hasil one-simple kolmogorov-smirnov di atas tingkat signifikansi 
0,05 menujukkan pola distribusi normal, maka model regresi tersebut 
memenuhi asumsi normalitas. 
2. Jika hasil one-simple kolmogorov-smirnov di bawah tingkat signifikansi 
0,05 tidak menujukkan pola distribusi normal, maka model regresi 




b. Uji Multikolinearitas 
Uji multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independent). Model regresi 
yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara variabel independen. Jika 
variabel independen saling berkorelasi, maka variabel-variabel ini tidak 
ortogonal. Variabel ortogonal adalah variabel independen yang nilai korelasi 
antar sesama variabel independen sama dengan nol. Salah satu cara mengetahui 
ada tidaknya multikolinearitas pada suatu model regresi adalah dengan melihat 
nilai tolerance dan VIF (Variance Inflation Factor). 
1) Jika nilai tolerance > 0,10 dan VIF < 10, maka dapat diartikan bahwa 
tidak terdapat multikolonieritas pada penelitian tersebut. 
2) Jika nilai tolerance < 0,10 dan VIF > 10, maka terjadi gangguan 
multikolonieritas pada penelitian tersebut. 
c. Uji heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi 
terjadi ketidaksamaan varian dari residual satu pengamatan ke pengamatan  yang 
lain. Jika varian dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka 
disebut homoskedastiditas dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas. Untuk 
mengetahui adanya heteroskedastisitas  adalah dengan melihat ada/tidaknya pola 
tertentu pada grafik Scattter Plot dengan ketentuan: 
1) Jika terdapat pola tertentu, seperti titik-titik yang ada membentuk pola 
tertentu yang teratur maka menujukkan telah terjadi heteroskedastisitas. 
2) Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar diatas dan 
dibawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas. 
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d. Uji Autokorelasi 
Uji autokorelasi ini bertujuan untuk mengetahui ada tidaknya 
autokorelasi, maka untuk mengetahui autokorelasi kita harus  melihat nilai uji 
Durbin Watson. Metode pengujian yang sering digunakan adalah dengan uji 
Durbin Watson (uji DW) dengan ketentuan sebagai berikut: 
1) Jika d lebih kecil dari dL atau lebih besar dari (4-dL) maka hipotesis nol 
ditolak, yang berarti terdapat autokorelasi. 
2) Jika d terletak antara dU dan (4-dL), maka hipotesis nol diterima, yang 
berarti tidak ada autokorelasi. 
3) Jika d terletak antara dL dan dU atau antara (4-dL) dan (4-dL), maka 
tidak menghasilkan kesimpulan yang pasti. 
3. Uji Hipotesis 
Persamaan regresi yang diperoleh dalam suatu proses perhitungan tidak 
selalu baik untuk mengestimasi nilai variabel terikat. Untuk mengetahui apakah 
suatu persamaan regresi yang dihasilkan baik untuk mengestimasi nilai variabel 
dependen atau tidak, dapat dilakukan dengan cara sebagai berikut: 
a. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi pada intinya mengukur seberapa besar kemampuan 
variabel bebas dalam menjelaskan variabel terikatnya. Nilai koefisien determinasi 
adalah antara nol dan satu. Apabila nilai R2 kecil berarti kemampuan variabel-
variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen sangat terbatas 
dan sebaliknya apabila R2 besar berarti kemampuan variabel-variabel 




b. Analisis Regresi Linier Berganda (Multiple Regression Analysis) 
Analisis regresi linier berganda (multiple regression) dilakukan untuk 
menguji pengaruh dua atau lebih variabel independen (explanatory) terhadap satu 
variabel dependen. Model regresi berganda dalam pernyataan ini dinyatakan 
sebagai berikut : 
 
Y = α + β 1X1 + β 2X2 + β 3X3 + e 
 
Dimana:    
Y  = Laba Perusahaan 
α  = konstanta 
β 1  = koefisien regresi Biaya Produksi 
β 2  = koefisien regresi Biaya Promosi 
β 3  = koefisien regresi Biaya Distribusi 
X1 = Variabel Biaya Produksi 
X2 = Variabel Biaya Promosi 
X3 = Variabel Biaya Distribusi 
e = Error Term, yaitu tingkat kesalahan penduga dalam penelitian/ 
variabel pengganggu 
Menyelesaikan analisis data ini secara keseluruhan digunakan Software 
Program SPSS (Statistical Product and Service Solution) dan semua hasil output 
data yang dihasilkan kemudian diintepretasikan satu per satu termasuk 
didalamnya menentukan koefisien korelasi (R) untuk mengukur tingkat hubungan 
antara variabel bebas dan variabel terikat dan koefisien determinasi (R
2
) antara 
variabel bebas dan terikat.  
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c. Analisis Regresi Moderasi (Moderated Regression Analysis/MRA) 
Variabel moderasi adalah variabel independen yang akan memperkuat atau 
memperlemah hubungan antara variabel independen lainnya terhadap variabel 
dependen. Variabel moderasi dalam penelitian ini adalah volume penjualan. 
Model analisis regresi moderating digunakan untuk menguji hipotesis adalah 
sebagai berikut :  
 
Y = α + β1X1 + β2X2 + β3X3 + β4X4 + β5X1*X4 + β6X2*X4 + β7X3*X4 + e 
(Sumber: Liana, 2009: 93) 
Dimana :  
Y   = Laba Perusahaan 
X1 = Biaya Produksi 
X2 = Biaya Promosi 
X3 = Biaya Distribusi 
X4 = Volume Penjualan 
X1*X4 = Interaksi antara Biaya Produksi dengan Volume Penjualan 
X2*X4 = Interaksi antara Biaya Promosi dengan Volume Penjualan 
X3*X4=Interaksi antara Biaya Distribusi dengan Volume Penjualan 
α  = Kostanta 
β1- β 7 = Koefisien Regresi 
 e = Error Term 
 Menyelesaikan analisis data ini secara keseluruhan digunakan Software 
Program SPSS (Statistical Product and Service Solution). Semua hasil output data 
yang dihasilkan kemudian diintepretasikan satu per satu termasuk didalamnya 
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menentukan koefisien korelasi (R) untuk mengukur tingkat hubungan antara 
variabel bebas dan variabel terikat dan koefisien determinasi (R
2
) antara variabel 
bebas dan terikat.   
Perhitungan dengan SPSS 22.0 akan diperoleh keterangan atau  hasil 
tentang koefisien determinasi, Uji F, Uji t untuk menjawab perumusan masalah 
penelitian. berikut ini keterangan yang berkenaan dengan hal tersebut diatas, 
yakni : 
1) Uji F ( Uji Simultan) 
Uji F dilakukan untuk melihat pengaruh variabel X1, X2, X3 dan variabel 
X4 secara keseluruhan terhadap variabel Y. untuk menguji hipotesa : Ho : b = 0, 
maka langkah – langkah yang akan digunakan untuk menguji hipotesa tersebut 
dengan uji F adalah sebagai berikut : 
a) Menentukan Ho dan Ha 
Ho  : β1 = β2 = β3 = 0 ( tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara 
variabel independen, variabel moderasi dan variabel dependen) 
Ha : β1 ≠ β2 ≠ β3 ≠ 0 ( terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel 
independen, variabel moderasi dan variabel dependen) 
b) Menentukan Level of Significance 
Level of Significance yang digunakan sebesar 5% atau (α) = 0,05 
c) Menentukan nilai F ( F hitung ) 
Menentukan F hitung perumusannya sebagai berikut ; 
F =
𝑅2/ 2 





Keterangan :  
R2   = Koefisien determinasi 
N   = Jumlah Sampel 
k-1  = Jumlah variabel independen 
d) Menentukan kriteria penerimaan dan penolakan Ho, dengan melihat tingkat 
probabilitasnya, yaitu : 
Jika Probabilitas < 0,05 maka Ho ditolak 
Jika Probabilitas > 0,05 maka Ho diterima 
2) Uji t ( Uji Parsial ) 
Uji t pada dasarnya digunakan untuk mengetahui tingkat signifikan 
koefisien regresi. jika suatu koefesien regresi signifikan menunjukan seberapa 
jauh pengaruh satu variabel independen (explanatory) secara individual dalam 
menerangkan variabel dependen. 
Untuk menguji koefisien hipotesis : Ho = 0. untuk itu langkah yang 
digunakan untuk menguji hipotesa tersebut dengan uji t adalah sebagai berikut : 
a) Menentukan Ho dan Ha 
Ho  : β1 = β2 = β3 = 0 ( tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara 
variabel independen, variabel moderasi dan variabel dependen) 
Ha : β1 ≠ β2 ≠ β3 ≠ 0 ( terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel 
independen, variabel moderasi dan variabel dependen) 
b) Menentukan Level of Significance 
Level of Significance yang digunakan sebesar 5% atau (α) = 0,05 













Bi = Koefisien Variabel ke-i 
Β = Parameter ke-I yang dihipotesiskan 
Sb = Kesalahan standar 
 Sb adalah standar error dari koefisien regresi dengan rumus matematis, 
adalah sebagai berikut = 
𝑆𝑏 =
se










Dimana ∑ 𝑒2 akan dirumuskan sebagai berikut : 
∑ 𝑒2 = ∑ Y2 −  𝑎 ∑ Y − 𝑏 ∑ Y 
d) Menentukan kriteria penerimaan dan penolakan Ho sebagai berikut : 
Jika probabilitas < 0,05 maka Ho ditolak 
Jika probabilitas > 0,05 maka Ho diterima 
I. Definisi dan Ruang Lingkup Penelitian 
1. Definisi Operasional 
Menurut Indriantoro dan Bambang (2014) variabel adalah segala sesuatu 
yang dapat diberi berbagai macam nilai. Dalam penelitian ini, digunakan tiga 
macam variabel penelitian yaitu sebagai berikut: 
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a. Variabel terikat (Dependen) 
Variabel terikat adalah variabel yang menjadi perhatian utama peneliti. 
Menurut Indriantoro dan Bambang (2014) variabel terikat adalah tipe variabel 
yang dijelaskan atau dipengaruhi oleh variabel independen. Pada penelitian ini 
yang menjadi variabel  terikat  adalah laba perusahaan. Pencapaian tingkat laba 
yang tinggi adalah tujan dari suatu perusahaan untuk kelangsungan kegiatan 
usahanya, laba yang diperoleh merupakan selisih dari pendapatan dari semua 
biaya. Besar kecilnya laba yang diperoleh perusahaan banyak dipengaruhi oleh 
besar kecilnya biaya yang dikeluarkan perusahaan dan tingkat penjualan di 
pasaran. Laba perusahaan yang digunakan pada penelitian ini adalah laba bersih 
yang diambil dari laporan keuangan bulanan perusahaan. 
b. Variabel Bebas (Independen) 
Menurut Indriantoro dan Bambang (2014) Variabel bebas adalah variabel 
yang menjelaskan atau mempengaruhi variabel yang lain.  Pada penelitian  ini 
yang menjadi variabel bebas adalah biaya produksi, biaya promosi, dan biaya 
distribusi. 
1) Biaya Produksi 
Bustami et al (2006) mendefinisikan biaya produksi sebagai biaya yang 
digunakan dalam proses  produksi  yang  terdiri  dari  bahan  baku  langsung,  
tenaga  kerja  langsung  dan biaya overhead pabrik. Biaya produksi ini disebut 
juga biaya produk yaitu biaya-biaya yang dapat dihubungkan dengan suatu 
produk, dimana biaya ini  merupakan bagian dari persediaan. Sedangkan menurut 
menurut Mulyadi (2005:14) biaya produksi adalah biaya-biaya yang terjadi untuk 
mengolah bahan baku menjadi produk jadi yang siap-siap untuk di jual. 
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2) Biaya Promosi 
Promosi merupakan aktivitas pemasaran untuk mengkomunikasikan 
informasi tentang perusahaan dan produknya kepada konsumen sehinggga 
menciptakan permintaan Burnett (2000) dalam Mukodim (2007). Untuk dapat 
mengkomunikasikan produknya dengan efektif, perusahaan harus menentukan 
terlebih dahulu pasar  sasarannya (target market) dan mengkombinasikan dengan 
alat promosi seperti periklanan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, 
pemasaran langsung dan tenaga penjual sedemikian rupa sehingga konsumen 
dapat mengenal produk perusahaan dan tertarik untuk membeli produk tersebut 
(Payne, 2000).  
Menurut Tjiptono (2002:233) biaya promosi merupakan anggaran promosi 
dari anggaran pemasaran atau mengenai seberapa besar pengeluaran untuk 
promosi yang harus dialokasikan. Adapun tujuan akhir dari promosi menurut 
Lamb et al (2001:159) adalah mendapatkan seseorang untuk membeli suatu 
produk maupun jasa. 
3) Biaya Distribusi 
Untuk memaksimalkan strategi pemasaran di butuhkan dana untuk 
membiayai bauran yang terdapat pada pemasaran tersebut yaitu salah satunya, 
dalam membiayai distribusi produk yang dihasilkan. Distribusi merupakan suatu 
hal yang paling penting dalam suatu kegiatan pemasaran karena apabila produk 
yang di hasilkan mempunyai kualitas yang baik, harga yang cukup bersaing, 
promosi yang mendukung tetapi distribusinya macet, maka produk tersebut tidak 
akan sampai ke tangan konsumen yang tentunya mempunyai dampak yang buruk 
bagi perusahaan, dalam hal ini perusahaan akan mengalami kerugian baik 
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kerugian dalam bentuk materi maupun citranya dimata konsumen (Raya, 2012). 
Menurut Widnyana et al (2014) biaya distribusi merupakan biaya-biaya yang 
dikeluarkan oleh perusahaan untuk memasarkan barang atau penyampaian barang 
ke pasar. 
c. Variabel Moderasi 
Variabel moderasi merupakan tipe variabel-variabel yang memperkuat 
atau memperlemah hubungan langsung antara variabel independen dengan 
variabel dependen. Variabel moderasi merupakan tipe variabel yang mempunyai 
pengaruh terhadap sifat atau arah hubungan antar variabel. Sifat atau arah 
hubungan antara variabel-variabel independen dengan variabel-variabel dependen 
kemungkinan positif atau negatif dalam hal ini tergantung pada variabel moderasi. 
Oleh karena itu, variabel moderasi dinamakan pula dengan variabel contigency. 
 Pada penelitian ini yang menjadi variabel moderasi adalah volume 
penjualan. Menurut Marbun (2003:  225) volume penjualan adalah total barang 
yang terjual oleh perusahaan dalam jangka waktu tertentu. Sedangkan menurut 
Rangkuti (2009 : 207) dalam Yani (2014) volume penjualan adalah pencapaian 
yang dinyatakan secara kuantitatif dari segi  fisik atau volume atau unit suatu 
produk. Volume penjualan yang digunakan pada penelitian ini adalah total hasil 
penjualan produk yang diambil dari laporan keuangan bulanan perusahaan. 
Semakin besar jumlah penjualan yang dihasilkan perusahaan, semakin besar 
kemungkinan laba yang akan dihasilkan perusahaan. 
Pada  tabel 3.1 dapat  dilihat  ringkasan  definisi  operasional variabel yang  





Definisi Operasional Variabel 


























Biaya  produksi  
merupakan  biaya-biaya 
yang  terjadi  untuk 
mengolah  bahan baku 
menjadi produk jadi 




merupakan biaya yang 
digunakan untuk 






Biaya  distribusi adalah  
Biaya  yang  terjadi  
guna  memasarkan  atau  
mengirimkan suatu  
produk 





Biaya produksi = Biaya  
Bahan Baku Langsung + 
Biaya Tenaga Kerja 
Langsung  + Biaya 
Overhead Pabrik. 
( Mulyadi, 2005:14) 
 
 
Biaya Promosi = Biaya  
Periklanan + Biaya 
Promosi Penjualan 






Biaya Distribusi = Biaya 
Perniagaan + Biaya 
Ongkos Angkut Lanjut 






































jumlah  penjualan yang 
berhasil  dicapai  atau 
ingin di capai oleh suatu 
perusahaan pada periode  
tertentu. 









Volume penjualan  = 
Kuantitas atau Total 
penjualan.  




















Laba adalah selisih 
antara  seluruh 
pendapatan (revenue) 
dan beban (expense) 
yang terjadi  dalam suatu 
periode akuntansi. 





Laba bersih = laba 









2. Ruang Lingkup Penelitian 
Jenis penelitian ini adalah pengujian hipotesis (hypothesis testing study). 
Pengujian hipotesis digunakan untuk menjelaskan sifat dan hubungan antar 
variabel yang akan diuji yang didasarkan dengan teori yang ada. Penelitian ini 
berusaha menganalisa pengaruh biaya produksi, biaya promosi, dan biaya 
distribusi terhadap laba perusahaan dengan volume penjualan sebagai variabel 




HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
A. Tinjauan Umum Perusahaan 
1. Profil Umum Perusahaan 
CV. Citra Sari Makassar adalah sebuah perusahaan yang berdiri pada 
tahun 1996. CV. Citra Sari merupakan perusahaan yang bergerak di bidang 
industri minuman yang memproduksi sirup markisa berbagai macam grade 
dan ukuran. Saat ini, CV. Citra Sari Makassar mulai mengembangkan usaha 
produksinya tidak hanya memproduksi sirup markisa tetapi juga memproduksi 
air mineral kemasan dan lain sebagainya. 
2. Visi dan Misi Perusahaan 
Visi: 
a. Menghasilkan produk olahan markisa berkualitas. 
b. Diversifikasi produk antara lain dodol markisa, selai markisa, dan 
markisa bubuk. 
c. Membuka lapangan kerja seluas-luasnya. 
Misi : 
a. Mengoptimalkan sumber daya manusia agar mampu menghasilkan mesin 
produk. 





c. Melakukan penelitian/eksperimen agar bisa menghasilkan produk-
produk dari olahan buah markisa 
3. Sejarah Berdirinya Perusahaan 
CV. Citra Sari Makassar didirikan di Makassar pada tahun 1996 dan 
telah memperoleh aspek legalitas berupa surat izin tempat usaha (SITU), surat 
izin usaha perdagangan, tanda daftar perusahaan (TDP), dan daftar industri 
(TDI). Sebelum mendirikan CV. Citra Sari, H. Muh. Siri selaku pimpinan 
perusahaan sebelumnya berusaha sebagai pedagang barang pecah belah 
kebutuhan rumah tangga di pasar sentral makassar dan di pasar daya di 
makassar sekitar tahun 1968 sampai 1994. Namun usaha penjualan barang 
pecah belah tidak bertahan dan mengalami kerugian setelah pasar daya 
terbakar disusul terjadinya krisis ekonomi yang membuat daya beli 
masyarakat turun dan akhirnya banyak usaha ditutup. Selanjutnya H. Muh Siri 
mencoba membuka usaha pembuatan minuman markisa pada tahun 1996 
skala kecil yang sebelumnya dipelajari dari suatu kegiatan penyuluhan dari 
instansi pemerintah. 
Dalam mengembangkan produk, organisasi dan manajemen 
perusahaan lebih mendahulukan permintaan pasar dan melihat perkembangan 
zaman sesuai visi dan misi perusahaan yang terus mengembangkan produk 
yang dihasilkan yang awalnya tahun 2000 baru menghasilkan sirup dan tahun 




Awalnya perusahaan membeli bahan baku di pasar, tetapi sekarang ini 
sudah mengadakan kerja sama dengan kelompok tani, sehingga bahan baku 
markisa selalu tersedia, begitupun dengan pencucian botol dan packing berupa 
keranjang telah melatih masyarakat sekitar, sehingga penyerapan tenaga kerja 
diharapkan dapat mengurangi tingkat pengangguran dan dapat meningkatkan 
kesejahteraan masyarakat, utamanya sekitar perusahaan dan petani di desa 
Cikoro Kecamatan Tompobulu Kabupaten Gowa, sebagaimana diketahui 
kebutuhan akan markisa terus meningkat. 
Perusahaan mempunyai harapan bahwa UKM markisa dapat 
meningkatkan pendapatan masyarakat sekitar, mengolah potensi unggulan 
lokal secara optimal, mengurangi pengangguran, dan meningkatkan semangat 
para pelaku industri kecil dan menengah yang sejenis, olehnya itu perusahaan 
selalu berusaha mencoba membuat terobosan baru, baik dari segi produksi 
dengan membuat dodol markisa yang masih berbahan dari buah markisa, dan 
sekarang ini merencanakan pembuatan markisa siap minum dan selai markisa. 
Tahun 1997 perusahaan kami sudah memiliki izin depkes 
(sp.396/20.01/96) pada tahun 1998 mengalami perkembangan pesat sehingga 
memutuskan untuk mendirikan tempat produksi berukuran 10 x 10 meter dan 
saat ini telah berubah menjadi pabrik yang cukup presentatif untuk mengolah 
markisa. 
Sejak tahun 2003 dimulailah memproduksi sirup markisa secara 




2007-2008 perusahaan mendapat bantuan mesin-mesin dari Dinas Perindag 
Propinsi Sulawesi Selatan dan Perindag Kota Makassar, disamping itu ada 
juga mesin-mesin yang dirancang sendiri dan bantuan mesin dari pemerintah  
direkayasa kembali oleh perusahaan sehingga mesin tersebut bisa efektif 
beroperasi. Tahun 2011 mesin yang dirancang tersebut sudah didaftarkan 
dibalai POM untuk mendapatkan sertifikat MD. 
4. Struktur Organisasi Perusahaan 
Untuk mewujudkan tujuan yang telah ditetapkan perusahaan, perlu 
diketahui batas-batas wewenang dan pertanggung jawaban masing-masing 
personil yang ada dalam perusahaan maupun organisasi lain, wewenang dan 
tanggung jawab setiap bagian personilnya harus saling bekerjasama. 
Struktur organisasi merupakan serangkaian aktivitas yang menyusun 
suatu kerangka yang menjadi wadah bagi segenap kegiatan yang 
menunjukkan hubungan-hubungan seluruh pekerjaan atau jabatan masing-
masing agar tugas-tugas dalam organisasi menjadi efektif dan efisien. Bentuk 
dari struktur organisasi CV. Citra Sari Makassar adalah organisasi lini yaitu 
merupakan hubungan wewenang dan tanggung jawab langsung secara vertical 
yang dikaitkan dengan tugas jabatan tiap tingkatan atasan dan bawahan. 
CV. Citra Sari Makassar mempunyai karakteristik bentuk organisasi 
dimana di dalamnya terdapat pembagian tugas, wewenang, dan tanggung 




kegiatan-kegiatan tersebut untuk dapat menjalankan rencana yang telah 
ditetapkan agar tujuan organisasi dapat tercapai. 
 
Gambar 4.1 





















Produksi Pemasaran Adm & Keuangan 









B. Analisis Data 
1. Analisis Deskriptif Variabel 
Deskriptif variabel dari 36 sampel dalam penelitian dapat dilihat pada tabel 
berikut:  
Tabel 4.1 
Hasil Uji Statistik Deskriptif 
 
Descriptive Statistics 
 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 
Biaya Produksi 36 19092000 24600000 21154722.22 878625.472 
Biaya Promosi 36 400000 852000 513458.33 86665.068 
Biaya Distribusi 36 4400000 5600000 4965833.33 298564.422 
Volume Penjualan 36 36150000 51500000 41684722.22 3036864.441 
Laba Perusahaan 36 6430500 13003200 9385637.50 1736514.280 
Valid N (listwise) 36     
  Sumber: Output SPSS 22 
Tabel 4.1 menunjukkan statistik deskriptif dari masing-masing variabel  
penelitian. Berdasarkan tabel 4.1, hasil analisis dengan menggunakan statistik  
deskriptif terhadap biaya produksi menunjukkan nilai minimum sebesar 19.092.000 
rupiah, nilai maksimum sebesar 24.600.000 rupiah, mean (rata-rata) sebesar 
21.154.722,22 rupiah dengan standar deviasi sebesar 878.625,472 rupiah. Selanjutnya 
hasil analisis dengan menggunakan statistik deskriptif terhadap variabel biaya 
promosi menunjukkan nilai minimum sebesar 400.000 rupiah, nilai maksimum 
sebesar 852.000 rupiah, mean (rata-rata) sebesar 513.458,33 rupiah dengan standar 
deviasi sebesar 86.665,068 rupiah, variabel biaya distribusi menunjukkan nilai 




(rata-rata) sebesar 4.965.833,33 rupiah dengan standar deviasi sebesar 298.564,422 
rupiah, variabel volume penjualan menunjukkan nilai minimum sebesar 36.150.000 
rupiah, nilai maksimum sebesar 51.500.000 rupiah, mean (rata-rata) sebesar 
41.684.722,22 rupiah dengan standar deviasi sebesar 3.036.864,441 rupiah. 
Sedangkan untuk variabel laba perusahaan, nilai minimum sebesar 6.430.500 rupiah, 
nilai maksimum sebesar 13.003.200 rupiah, mean (rata-rata) sebesar 9.385.637,50 
rupiah dengan standar deviasi sebesar 1.736.514,280 rupiah. 
Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan bahwa nilai rata-rata tertinggi 
berada pada variabel volume penjualan yakni 41.684.722,22 rupiah, sedangkan yang 
terendah adalah variabel biaya promosi yaitu 513.458,33 rupiah. Untuk standar 
deviasi tertinggi berada pada variabel volume penjualan yaitu 3.036.864,441 rupiah, 
dan yang terendah  adalah  variabel  biaya promosi yaitu 86.665,068 rupiah. 
2. Uji Asumsi Klasik 
Uji asumsi klasik yang dilakukan meliputi uji normalitas, uji 
multikolinearitas, uji heteroskedastisitas serta uji autokorelasi. Interpretasinya 
ditunjukkan sebagai berikut: 
a. Uji Normalitas 
Uji normalitas dilakukan untuk melihat apakah nilai residual terdistribusi 
normal atau tidak. Untuk lebih memastikan apakah data residual terdistribusi secara 
normal atau tidak, maka uji statistik yang dapat dilakukan yaitu pengujian one sample 
kolmogorov-smirnov. Uji ini digunakan untuk menghasilkan angka yang lebih detail, 




regresi dikatakan lolos normalitas apabila nilai signifikansi uji Kolmogorov-Smirnov 
lebih besar dari 0,05. Hasil pengujian normalitas yang dilakukan menunjukkan bahwa 
data berdistribusi normal. Hal ini ditunjukkan dengan nilai signifikansi sebesar > 
0,05. Pengujian normalitas data juga dilakukan dengan menggunakan grafik yaitu 
histogram.  
Berdasarkan grafik histogram dan uji statistik sederhana dapat disimpulkan 
bahwa data terdistribusi normal. Hal ini dibuktikan dengan hasil uji statistik 
menggunakan nilai Kolmogorov-smirnov. Dari tabel 4.2 dapat dilihat signifikansi 
nilai Kolmogorov-smirnov yang diatas tingkat kepercayaan 5% yaitu sebesar 0,121, 
hal tersebut menunjukkan bahwa data terdistribusi normal. 
Tabel 4.2 
Hasil Uji Normalitas - One Sample Kolmogorov-Smirnov 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 




 Mean .0000000 
Std. Deviation 421844.34225533 
Most Extreme Differences Absolute .131 
Positive .079 
Negative -.131 
Test Statistic .131 
Asymp. Sig. (2-tailed) .121
c
 
a. Test distribution is Normal. 




Bentuk grafik histogram berikut juga menunjukkan bahwa data terdistribusi 
normal karena bentuk grafik normal dan tidak melenceng ke kanan atau ke kiri. 
Grafik normal plot juga mendukung hasil pengujian dengan grafik histogram. 
Gambar 4.2 
Hasil Uji Normalitas – Histogram 
 
(Sumber: Output SPSS 22) 
b. Uji Multikolinearitas 
Uji multikolinearitas adalah untuk melihat ada atau tidaknya korelasi yang 
tinggi antara variabel-variabel bebas dalam suatu model regresi linear berganda. 
Multikolonearitas adalah suatu kondisi hubungan linear antara variabel independen 
yang satu dengan yang lainnya dalam model regresi. Salah satu cara untuk menguji 




tolerance. Jika nilai VIF > 10 dan  nilai tolerance > 0,1 maka tidak terjadi 
multikolinearitas. 
Tabel 4.3 






1 (Constant)   
Biaya Produksi .544 1.840 
Biaya Promosi .253 3.946 
Biaya Distribusi .538 1.858 
Volume Penjualan .217 4.600 
  a. Dependent Variable: Laba Perusahaan 
        (Sumber: Output SPSS 22) 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 4.3 diatas, karena nilai VIF untuk 
semua variabel memiliki nilai lebih kecil daripada 10 dan nilai tolerance lebih besar 
dari 0,10, maka dapat disimpulkan tidak terdapat gejala multikolinearitas antar 
variabel independen. 
c. Uji Heteroskedastisitas 
Grafik Scatterplot penelitian ini terlihat menyebar secara acak serta tersebar 
baik diatas maupun dibawah angka 0 pada sumbu Y hal ini menunjukkan tidak terjadi 
heteroskedestisitas pada model regresi, sehingga model regresi layak dipakai untuk 
memprediksi laba perusahaan berdasarkan masukan variabel independennya (biaya 






Hasil Uji Heteroskedastisitas – Scatterplot 
 
(Sumber: Output SPSS 22) 
 Terjadi tidaknya masalah heteroskedastisitas juga ditunjukkan pada Uji 
Spearman’s Rho yaitu jika nilai signifikansi antara variabel independen dengan 
residual lebih dari 0,05, maka tidak terjadi heteroskedastisitas. Karena signifikansi 
lebih dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa pada model regresi tidak terjadi 


















Spearman's rho Biaya Produksi Correlation Coefficient .132 
Sig. (2-tailed) .441 
N 36 
Biaya Promosi Correlation Coefficient .031 
Sig. (2-tailed) .858 
N 36 
Biaya Distribusi Correlation Coefficient -.023 
Sig. (2-tailed) .896 
N 36 
Volume Penjualan Correlation Coefficient .196 
Sig. (2-tailed) .251 
N 36 
Unstandardized Residual Correlation Coefficient 1.000 
Sig. (2-tailed) . 
N 36 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
(Sumber: Output SPSS 22) 
Berdasarkan tabel di atas, nilai signifikansi  (2-tailed) masing-masing variabel 
menunjukkan nilai di atas nilai standar signifikansi penelitian yaitu lebih besar dari > 
0,05, maka dapat di simpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas. 
d. Uji Autokorelasi 
Hasil output SPSS didapatkan nilai Durbin-Watson sebesar 1,301. Nilai ini 




dapat disimpulkan bahwa nilai tersebut tidak menghasilkan kesimpulan yang pasti 
apa terjadi autokorelasi atau  tidak. 
Tabel 4.5 




Model R R Square 
Adjusted R 
Square 




 .941 .933 448234.627 1.301 
a. Predictors: (Constant), Volume Penjualan, Biaya Produksi, Biaya Distribusi, Biaya 
Promosi 
b. Dependent Variable: Laba Perusahaan 
        (Sumber: Output SPSS 22) 
 
Pengujian Durbin-Watson tidak menghasilkan kesimpulan yang pasti, maka 
untuk memastikan kesimpulan apa yang dihasilkan akan diuji sekali lagi dengan 
penggunakan Uji Runs Test dengan output sebagai berikut: 
Tabel 4.6 









Cases < Test Value 18 
Cases >= Test Value 18 
Total Cases 36 
Number of Runs 11 
Z -2.536 
Asymp. Sig. (2-tailed) .061 
a. Median 





 Berdasarkan output spss yang ditampilkan pada tabel di atas menunjukkan 
tidak ada gejala autokorelasi yang terjadi. Hal ini dapat disimpulkan dari nilai 
Asyimp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,061 yang lebih besar dari tingkat signifikansi 0,05 
(0,061>0,05). Jadi secara keseluruhan dapat disimpulkan bahwa tidak ada masalah  
autokorelasi.  
3. Uji Hipotesis 
 Teknik analisis yang digunakan untuk menguji hipotesis H1, H2, dan H3 
menggunakan analisis regresi berganda dengan meregresikan variabel independen  
(Biaya Produksi, Biaya Promosi, dan Biaya Distribusi.) terhadap variabel dependen 
(Laba Perusahaan), sedangkan untuk menguji hipotesis H4, H5 dan H6 menggunakan 
analisis moderasi dengan pendekatan MRA (Moderated Regression Analysis). Uji 
hipotesis ini dibantu dengan menggunakan program SPSS versi 22. 
a. Hasil Uji Regresi Berganda Hipotesis Penelitian H1, H2 dan H3 
1. Analisis Koefisien Determinasi (R2) 
Pengujian  hipotesis  H1, H2 dan H3  dilakukan  dengan  analisis  regresi  
berganda pengaruh biaya produksi, biaya promosi, dan biaya distribusi. terhadap laba 
perusahaan.  Hasil  pengujian  tersebut ditampilkan sebagai berikut. 
Tabel 4.7 





Model R R Square 
Adjusted R 
Square 




 .741 .716 924657.042 
         a. Predictors: (Constant), Biaya Distribusi, Biaya Produksi, Biaya Promosi 




 Berdasarkan tabel diatas nilai R
 
adalah 0,861 menurut pedoman interpretasi 
koefisien korelasi, angka ini termasuk kedalam kategori korelasi berpengaruh sangat 
kuat karena berada pada interval 0,80 – 0,99. Hal ini menunjukkan bahwa biaya 
produksi, biaya promosi, dan biaya distribusi berpengaruh sangat kuat terhadap laba 
perusahaan. 
Berdasarkan hasil uji koefisien deteminasi diatas, nilai R
2
 (Adjusted R Square) 
dari model regresi digunakan untuk mengetahui seberapa besar kemampuan variabel 
bebas (independent) dalam menerangkan variabel terikat (dependent). Dari tabel 
diatas diketahui bahwa nilai R
2
 sebesar 0,716, hal ini berarti bahwa 71,6% yang 
menunjukkan bahwa laba perusahaan dipengaruhi oleh variabel biaya produksi, biaya 
promosi, dan biaya distribusi terhadap laba perusahaan. Sisanya sebesar 28,4% 
dipengaruhi oleh variabel lain yang belum diteliti dalam penelitian ini. 
2. Uji Simultan (Uji F) 
Uji F pada pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel independen 
atau bebas yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-
sama terhadap variabel dependen atau terikat. Uji ini juga berarti bahwa semua 
variabel independen secara simultan merupakan penjelasan yang signifikan terhadap 
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a. Dependent Variable: Laba Perusahaan 
b. Predictors: (Constant), Biaya Distribusi, Biaya Produksi, Biaya Promosi 
(Sumber: Output SPSS 22) 
 
Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa dalam pengujian  regresi 
berganda menunjukkan hasil F hitung sebesar 30,481 dengan tingkat signifikansi 
0,000 yang lebih kecil dari 0,05, dimana nilai F hitung (30,481) lebih besar dari nilai 
F tabelnya sebesar 3,28 (df1=3-1=2 dan df2=36-3=33), hasil ini menunjukkan bahwa 
variabel biaya produksi, biaya promosi, dan biaya distribusi, secara bersama-sama 
berpengaruh terhadap laba perusahaan. 
3. Uji Parsial (Uji t) 
Uji t dilakukan untuk mengetahui pengaruh masing-masing atau secara parsial 















t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 8800969.805 4963943.556  1.773 .086 
Biaya Produksi .854 .241 .432 3.549 .001 
Biaya Promosi 17.626 2.615 .880 6.740 .000 
Biaya Distribusi 1.935 .594 .333 3.260 .003 
a. Dependent Variable: Laba Perusahaan 
(Sumber: Output SPSS 22) 
 
Berdasarkan tabel 4.21 diatas dapat dianalisis model estimasi sebagai berikut : 
Y = 8800969,805 + 0,854 X1 + 17,626 X2 + 1,935 X3 + e 
Keterangan : 
Y   = Laba Perusahaan 
X1   = Biaya Produksi 
X2   = Biaya Promosi 
X3  = Biaya Distribusi 
a   = Konstanta  
b1, b2, b3 = Koefisien regresi 







Dari persamaan di atas dapat dijelaskan bahwa : 
1) Nilai konstanta sebesar 8800969,805 mengindikasikan bahwa jika variabel 
independen (biaya produksi, biaya promosi, dan biaya distribusi) adalah 
nol maka laba perusahaan akan terjadi sebesar 8800969,805. 
2) Koefisien regresi variabel biaya produksi (X1) sebesar 0,854 
mengindikasikan bahwa setiap kenaikan satu satuan variabel biaya 
produksi akan meningkatkan laba perusahaan  sebesar 0,854. 
3) Koefisien regresi variabel biaya promosi (X2) sebesar 17,626 
mengindikasikan bahwa setiap kenaikan satu satuan variabel biaya 
promosi akan meningkatkan laba perusahaan sebesar 17,626. 
4) Koefisien regresi variabel biaya distribusi (X3) sebesar 1,935 
mengindikasikan bahwa setiap kenaikan satu satuan variabel biaya 
distribusi akan meningkatkan laba perusahaan sebesar 1,935. 
Hasil interpretasi atas hipotesis penelitian  (H1, H2 dan H3) yang diajukan 
dapat dilihat sebagai berikut: 
1) Biaya produksi berpengaruh terhadap laba perusahaan (H1) 
Berdasarkan tabel 4.9 dapat dilihat bahwa variabel biaya produksi memiliki t 
hitung > t tabel yaitu t hitung sebesar 3,549 sementara t tabel dengan sig. α = 0,05 
dan df = n-k, yaitu 36-1=35 sebesar 1,68957 dengan tingkat signifikansi sebesar 
0,001 yang lebih kecil dari 0,05, maka Ho ditolak dan Ha diterima. Ini ini berarti biaya 
produksi bengaruh positif dan signifikan terhadap laba perusahaan. Dengan demikian 




perusahaan terbukti. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa biaya produksi yang 
efisien akan berimplikasi terhadap peningkatan laba perusahaan. 
2) Biaya promosi berpengaruh terhadap laba perusahaan (H2) 
Berdasarkan tabel 4.9 dapat dilihat bahwa variabel biaya promosi memiliki t 
hitung sebesar 6,740 > t tabel 3,549 dengan tingkat signifikansi 0,000 yang lebih 
kecil dari 0,05, maka Ho ditolak dan Ha diterima. Hal ini berarti biaya promosi 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap laba perusahaan. Dengan demikian 
hipotesis kedua yang menyatakan biaya promosi berpengaruh terhadap laba 
perusahaan terbukti. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa biaya promosi yang 
efektif dan efisien akan berimplikasi terhadap peningkatan laba perusahaan.. 
3) Biaya distribusi berpengaruh terhadap laba perusahaan (H3) 
Berdasarkan tabel 4.9 dapat dilihat bahwa variabel biaya distribusi memiliki t 
hitung sebesar 3,260 dengan tingkat signifikansi 0,003 yang lebih kecil dari 0,05, 
maka Ho ditolak dan Ha diterima. Hal ini berarti biaya distribusi berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap laba perusahaan. Dengan demikian hipotesis ketiga yang 
menyatakan biaya distribusi berpengaruh terhadap laba perusahaan terbukti. Hasil 
penelitian ini menunjukkan bahwa biaya distribusi yang efektif dan efisien akan 
berdampak pada peningkatan laba perusahaan. 
b. Hasil Uji Regresi Moderasi dengan pendekatan interaksi/ MRA (Moderated 
Regression Analysis) terhadap Hipotesis Penelitian H4, H5, dan H6 
Pengujian hipotesis yang melibatan variabel moderasi menggunakan uji 




(MRA) atau uji  interaksi  merupakan  aplikasi  khusus  regresi berganda  linear  
dimana  dalam  persamaan regresinya  mengandung  unsur  interaksi (perkalian  dua  
atau  lebih  variabel  independen). 
Langkah uji MRA (Moderated Regression Analysis) dalam penelitian ini dapat 
digambarkan dengan persamaan regresi sebagai berikut: 
 
Y = α + β1X1 + β2X2 + β3X3 + β4X4 + β5X1*X4 + β6X2*X4 + β7X3*X4 + e 
 
Tabel 4.10 
Hasil Uji Interaksi  
Coefficients
a 
a. Dependent Variable: Laba Perusahaan 
(Sumber: Output SPSS 22) 
Pembahasan terkait pengujian hipotesis yang melibatkan variabel moderasi 
dapat dijabarkan sebagai berikut: 
1) Interaksi antara volume penjualan dan biaya produksi berpengaruh terhadap 





t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 27527581.742 2809598.427  9.798 .000 
Biaya Produksi 5.660 1.147 2.864 4.934 .000 
Biaya Promosi 52.252 10.550 2.608 4.953 .000 
Biaya Distribusi 10.129 3.966 1.741 2.554 .016 
MODERAT1 1.151E-7 .000 6.197 4.223 .000 
MODERAT2 1.168E-6 .000 3.538 4.505 .000 




Berdasarkan tabel 4.10 diketahui bahwa volume penjualan memiliki  tingkat 
signifikansi 0,000 yang lebih kecil dari 0,05. Sebuah variabel dikatakan variabel 
moderasi jika berpengaruh signifikan pada tingkat 0,05, sehingga dapat disimpulkan 
bahwa variabel volume penjualan merupakan variabel moderasi yang memperkuat 
atau memperlemah hubungan variabel biaya produksi terhadap laba perusahaan. 
Volume penjualan merupakan variabel moderasi berarti membuktikan dan menerima 
hipotesis keempat (H4) dimana interaksi antara volume penjualan dan biaya produksi 
akan berpengaruh terhadap peningkatan laba perusahaan. 
Menguji signifikansi bisa juga dengan menggunakan t hitung dengan t tabel 
pada taraf kesalahan 5%, jika nilai t hitung lebih besar dari t tabel maka korelasi 
tersebut signifikan, dan jika nilai t hitung lebih kecil dari t tabel maka korelasi 
tersebut tidak signifikan. Kemudian untuk mengetahui apakah pengaruh tersebut 
signifikan  atau tidak adalah dengan membandingkan nilai t hitung dengan t tabel 
pada taraf signifikansi 5% dan df = n-k yaitu 36-1=35 sebesar 1,68957. Hasil 
koefisien korelasi menunjukkan bahwa t hitung lebih besar dari t tabel (4,223 > 
1,68957) maka terdapat korelasi yang signifikan. 
2) Interaksi antara volume penjualan dan biaya promosi berpengaruh terhadap 
laba perusahaan (H5) 
Berdasarkan tabel 4.10 diketahui bahwa volume penjualan memiliki  tingkat 
signifikansi 0,000 yang lebih kecil dari 0,05. Sebuah variabel dikatakan variabel 
moderasi jika berpengaruh signifikan pada tingkat 0,05, sehingga dapat disimpulkan 




atau memperlemah hubungan variabel biaya promosi terhadap laba perusahaan. 
Volume penjualan merupakan variabel moderasi berarti membuktikan dan menerima 
hipotesis kelima (H5) dimana interaksi antara volume penjualan dan biaya promosi 
akan berpengaruh terhadap peningkatan laba perusahaan. 
Menguji signifikansi bisa juga dengan menggunakan t hitung dengan t tabel 
pada taraf kesalahan 5%, jika nilai t hitung lebih besar dari t tabel maka korelasi 
tersebut signifikan, dan jika nilai t hitung lebih kecil dari t tabel maka korelasi 
tersebut tidak signifikan. Kemudian untuk mengetahui apakah pengaruh tersebut 
signifikan  atau tidak adalah dengan membandingkan nilai t hitung dengan t tabel 
pada taraf signifikansi 5% dan df = n-k yaitu 36-1=35 sebesar 1,68957. Hasil 
koefisien korelasi menunjukkan bahwa t hitung lebih besar dari t tabel (4,505 > 
1,68957) maka terdapat korelasi yang signifikan. 
3) Interaksi antara volume penjualan dan biaya distribusi berpengaruh terhadap 
laba perusahaan (H6) 
Berdasarkan tabel 4.10 diketahui bahwa volume penjualan memiliki  tingkat 
signifikansi 0,014 yang lebih kecil dari 0,05. Sebuah variabel dikatakan variabel 
moderasi jika berpengaruh signifikan pada tingkat 0,05, sehingga dapat disimpulkan 
bahwa variabel volume penjualan merupakan variabel moderasi yang memperkuat 
atau memperlemah hubungan variabel biaya distribusi terhadap laba perusahaan. 
Volume penjualan merupakan variabel moderasi berarti membuktikan dan menerima 
hipotesis keenam (H6) dimana interaksi antara volume penjualan dan biaya distribusi 




Menguji signifikansi bisa juga dengan menggunakan t hitung dengan t tabel 
pada taraf kesalahan 5%, jika nilai t hitung lebih besar dari t tabel maka korelasi 
tersebut signifikan, dan jika nilai t hitung lebih kecil dari t tabel maka korelasi 
tersebut tidak signifikan. Kemudian untuk mengetahui apakah pengaruh tersebut 
signifikan  atau tidak adalah dengan membandingkan nilai t hitung dengan t tabel 
pada taraf signifikansi 5% dan df = n-k yaitu 36-1=35 sebesar 1,68957. Hasil 
koefisien korelasi menunjukkan bahwa t hitung lebih besar dari t tabel (2,627 > 
1,68957) maka terdapat korelasi yang signifikan. 
C. Pembahasan Penelitian 
Penelitian ini mengenai indikator pembentuk laba yaitu pendapatan dan biaya, 
yang melibatkan pengaruh variabel bebas (biaya produksi, biaya promosi, dan biaya 
distribusi) terhadap variabel independen (laba perusahaan) dengan volume penjualan 
sebagai variabel moderasi, dapat dibuat pembahasan sebagai berikut: 
1. Pengaruh biaya produksi terhadap laba perusahaan. 
Hipotesis pertama yang diajukan pada penelitian ini adalah bahwa biaya 
produksi berpengaruh terhadap laba perusahaan. Artinya, dengan biaya produksi yang 
optimal maka akan meningkatkan laba perusahaan. Berdasarkan hasil analisis 
menunjukkan, biaya produksi berpengaruh positif dan signifikan terhadap laba 
perusahaan. Hal ini menunjukan bahwa biaya biaya produksi berpengaruh terhadap 
laba perusahaan. Hal tersebut menyatakan bahwa biaya produksi yang dilakukan 
CV.Citra Sari Makassar sudah sangat baik. Artinya perusahaan sudah bisa 




dilakukan, maka perusahaan akan terus mengalami peningkatan penjualan. Dengan 
penjualan yang terus meningkat maka laba akan maksimal.  
Hasil penelitian ini sejalan dengan teori yang dikemukankan oleh Carter 
(2008:129) yang menyatakan bahwa tingkat laba yang diperoleh perusahaan dapat 
ditentukan oleh volume produksi yang dihasilkan, semakin banyak volume produksi 
yang dicapai semakin tinggi pula biaya produksi. Hal ini sejalan dengan penelitian 
yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya yaitu Putra (2014) dalam penelitiannya yang 
berjudul analisis pengaruh biaya produksi dan penjualan terhadap laba perusahaan. 
Penelitian tersebut didukung oleh Rustami et al (2014) dalam penelitiannya yang 
berjudul pengaruh biaya produksi, biaya promosi, dan volume penjualan terhadap 
laba. Hasil penetilian mereka menyatakan bahwa biaya produksi berpengaruh 
terhadap laba perusahaan. 
Dalam suatu perusahaan industri biaya produksi merupakan salah satu faktor 
yang sangat penting dalam kegiatan operasi, dengan menghitung terlebih dahulu 
besarnya biaya produksi tersebut. Untuk itu perusahaan berusaha untuk menekan atau 
memperkecil pengeluaran  biaya, khususnya yang berkaitan dengan kegiatan proses 
produksi, baik mengenai  biaya perolehan bahan baku, biaya yang dikeluarkan untuk 
bahan pembantu atau penolong, biaya tenaga kerja, dan sebagainya. Jika perusahaan  
mampu mengelola biaya produksinya dengan baik maka perusahaan tersebut  
kemungkinan akan besar mendapatkan keuntungan. 




Hipotesis kedua yang diajukan pada penelitian ini adalah bahwa biaya 
promosi berpengaruh terhadap laba perusahaan. Artinya, dengan biaya promosi yang 
optimal maka akan meningkatkan laba perusahaan. Berdasarkan hasil analisis 
menunjukkan, promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap laba perusahaan. 
Hal ini menunjukan bahwa biaya promosi berpengaruh terhadap laba. Hal tersebut 
menyatakan bahwa biaya promosi yang dilakukan CV.Citra Sari Makassar sudah 
terarah. Artinya perusahaan sudah bisa menggunakan biaya promosi secara efektif 
dan efesien. Jika kegiatan ini terus dilakukan, maka perusahaan akan terus mengalami 
peningkatan penjualan. Dengan penjualan yang terus meningkat maka laba yang 
didapatkan akan maksimal. 
Hasil penelitian ini sejalan dengan teori yang dikemukankan oleh Sutodjo 
(1997) yang berpendapat bahwa semakin tinggi biaya promosi yang dikeluarkan, 
maka akan semakin tinggi pula volume penjualan  yang  diperoleh  perusahaan. Hasil 
penelitian ini mendukung hasil penelitian sebelumnya yaitu Prihantara et al (2015) 
dalam penelitiannya yang berjudul pengaruh biaya promosi dan biaya distribusi 
terhadap volume penjualan. Hasil penelitiaannya menunjukkan bahwa biaya promosi 
berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap laba perusahaan serta 
penelitian Widnyana et al (2014) dan Faridha (2014) yang menunjukkan dalam 
penelitian mereka bahwa biaya promosi berpengaruh positif terhadap laba 
perusahaan. Hasil penelitian mereka menyatakan bahwa biaya promosi berpengaruh 




Biaya promosi dikeluarkan oleh perusahaan antara lain untuk biaya  iklan, 
biaya hubungan masyarakat, biaya promosi penjualan, biaya penjualan personal.  
Penetapan biaya promosi yang dikeluarkan perusahaan harus dapat mencukupi  
pelaksanaan kegiatan promosi dan juga mampu mengusahakan terjualnya produk  
perusahaan agar dapat memperoleh pendapatan. Perusahaan didirikan bertujuan  
untuk memperoleh dan meningkatkan laba dan menjaga kelangsungan hidup 
perusahaan, pada dasarnya semakin besar biaya promosi yang dikeluarkan 
perusahaan, maka tercapainya tujuan perusahaan dalam mengkomunikasikan  
produknya kepada masyarakat juga semakin besar. Dengan demikian setiap  
perusahaan akan selalu berusaha meningkatkan profitabilitasnya, karena semakin  
tinggi tingkat profitabilitas suatu perusahaan maka kelangsungan hidup suatu 
perusahaan akan lebih terjamin. 
3. Biaya distribusi berpengaruh terhadap laba perusahaan. 
Hipotesis ketiga yang diajukan pada penelitian ini adalah bahwa biaya 
distribusi berpengaruh terhadap laba perusahaan. Artinya, dengan biaya distribusi 
yang optimal maka akan meningkatkan laba perusahaan. Berdasarkan hasil analisis 
menunjukkan, distribusi berpengaruh positif dan signifikan terhadap laba perusahaan. 
Hal ini menunjukan bahwa biaya promosi berpengaruh terhadap laba. Hal tersebut 
menyatakan bahwa biaya promosi yang dilakukan CV.Citra Sari Makassar sudah 
terarah. Artinya perusahaan sudah bisa menggunakan distribusi secara efektif dan 




peningkatan penjualan. Dengan penjualan yang terus meningkat maka laba yang 
didapatkan akan maksimal. 
Hal ini sejalan dengan teori yang dikemukankan oleh Wels et al (2005:270) 
yang menyatakan bahwa perencanaan biaya distribusi yang cermat akan 
memengaruhi laba perusahaan. Hasil penelitian ini mendukung hasil penelitian 
sebelumnya yaitu Widnyana et al (2014) dengan penelitiannya yang berjudul 
pengaruh biaya promosi dan biaya distribusi terhadap laba UD Surya logam desa 
Temukus, Hasil penelitiaannya menunjukkan bahwa biaya distribusi berpengaruh 
positif terhadap  laba  perusahaan. 
Saluran distribusi berperan sebagai suatu jalur yang dilalui oleh arus barang-
barang dari produsen ke perantara dan akhirnya sampai kepada konsumen sebagai 
pemakai produk yang diproduksi. Syarat lain yang tidak boleh diabaikan oleh 
produsen adalah tersedianya produk, agar setiap saat dibutuhkan oleh konsumen yang 
bersangkutan dapat diperoleh dengan mudah dan cepat. Kesalahan suatu perusahaan 
untuk dapat menyediakan produknya setiap saat dibutuhkan oleh konsumen, akan 
menimbulkan konsekuensi bahwa loyalitas konsumen terhadap merk produknya 
menurun, yang disebabkan karena banyaknya produk subtitusi sempurna yang 
mempunyai kualitas dan harga yang bersaing dengan produk perusahaan yang 
bersangkutan. Adanya kenyataan yang demikian ini, maka betapa pentingnya 
pemilihan yang tepat terhadap masalah saluran distribusi yang digunakan oleh suatu 




teratur, sehingga diharapkan agar produk-produk yang dihasilkan dapat terjual 
sebanyak mungkin dan meningkatkan laba perusahaan. 
4. Pengaruh volume penjualan dalam memoderasi hubungan biaya produksi 
terhadap laba perusahaan. 
Hasil analisis regresi moderasi dengan menggunakan pendekatan uji interaksi/ 
MRA (Moderated Regression Analysis) menunjukkan bahwa intraksi volume 
penjualan terhadap laba perusahaan merupakan variabel moderasi sebab memberikan 
hasil koefisien yang signifikan. Hal ini berarti hipotesis keempat yang mengatakan 
bahwa interaksi antara volume penjualan dan biaya produksi terhadap laba 
perusahaan terbukti dan diterima. 
Besar  kecilnya  laba yang  diperoleh  perusahaan  banyak dipengaruhi  oleh  
besar  kecilnya  biaya yang dikeluarkan perusahaan dan tingkat penjualan di pasaran. 
Hal ini yang menjadi tolok  ukur  peningkatan  laba  pada perusahaan,  yaitu 
peningkatan  laba  tidak terlepas  dari  indikator-indikator  yang mendukungnya  yaitu  
pengeluaran biaya produksi dan volume penjualan yang diharapkan dapat 
memberikan sumbangan terhadap pembentukan laba perusahaan. 
Untuk memperoleh laba yang maksimal, perusahaan harus mampu 
menciptakan produk yang berkualitas dan menghasilkan volume produksi yang  
banyak. Dengan demikian berarti makin banyak volume produksi yang dihasilkan 
maka makin banyak pula jumlah produk yang tersedia untuk dijual. Hal ini berarti  
bahwa jika biaya produksi meningkat diikuti dengan meningkatnya volume 




5. Pengaruh volume penjualan dalam memoderasi hubungan biaya promosi 
terhadap laba perusahaan. 
Hasil analisis regresi moderasi dengan menggunakan pendekatan uji interaksi/ 
MRA (Moderated Regression Analysis) menunjukkan bahwa intraksi volume 
penjualan terhadap laba perusahaan merupakan variabel moderasi sebab memberikan 
hasil koefisien yang signifikan. Hal ini berarti hipotesis keempat yang mengatakan 
bahwa interaksi antara volume penjualan dan biaya promosi terhadap laba perusahaan 
terbukti dan diterima. 
Promosi sangat diperlukan bagi setiap perusahaan untuk memperkenalkan 
produknya, dimana sistem perekonomian yang sekarang ini orang dapat bebas 
memproduksi barang yang mereka sukai, sehingga perusahaan dituntut untuk dapat 
merebut pasar dalam persaingan yang ketat dengan perusahaan lain, maka setiap 
perusahaan harus mampu menyusun kegiatan manajemen yang tepat terutama dalam 
bidang pemasaran. Promosi yang sifatnya mengingatkan dilakukan terutama untuk 
mempertahankan merk dan image produk di hati konsumennya. betapa kompleksnya 
masalah promosi dalam suatu perusahaan, betapa pentingnya sistem dan strategi yang 
tepat dalam menyampaikan pesan kepada konsumennya dengan melalui media 
promosi. Perusahaan yang ingin selalu meningkatkan jumlah penjualannya untuk 
mendapatkan laba yang lebih besar akan menggunakan promosi sebagai alat dan 
media utuk meningkatkan volume penjualan dan laba perusahaannya, dan kita 
melihat betapa berperannya promosi dalam upaya untuk dapat mencapai tujuan 




promosi yang dikeluarkan jika ditopang dengan volume penjualan yang meningkat 
akan meningkatkan laba perusahaan. Hal ini berarti bahwa jika biaya promosi 
meningkat diikuti dengan meningkatnya volume penjualan, maka laba juga akan 
meningkat. 
6. Pengaruh volume penjualan dalam memoderasi hubungan biaya distribusi 
terhadap laba perusahaan. 
Hasil analisis regresi moderasi dengan menggunakan pendekatan uji interaksi/ 
MRA (Moderated Regression Analysis) menunjukkan bahwa intraksi volume 
penjualan terhadap laba perusahaan merupakan variabel moderasi sebab memberikan 
hasil koefisien yang signifikan. Hal ini berarti hipotesis keempat yang mengatakan 
bahwa interaksi antara volume penjualan dan biaya distribusi terhadap laba 
perusahaan terbukti dan diterima. 
Terkait volume penjualan sebagai variabel moderasi, Saluran distribusi harus 
dilaksanakan dengan tepat dan teratur, sehingga dapat diharapkan produk-produk 
yang dihasilkan dapat terjual sebanyak mugkin sehingga produk perusahaan dapat 
bersaing dalam pasar dengan produk pesaingnya. Saluran distribusi yang berjalan 
dengan efektif dan efisien akan menekan biaya distribusi serta meningkatkan volume 
penjualan sehingga laba yang menjadi tujuan utama perusahaan akan ikut meningkat. 
Selain itu, semakin mampu manajemen cermat dalam merencanakan dan menentukan 
saluran distribusi akan menekan biaya distribusi. Artinya perusahaan sudah bisa 




terus dilakukan, maka perusahaan akan terus mengalami peningkatan penjualan. 








Penelitian ini memiliki tujuan untuk mengetahui pengaruh tiga variabel 
independen yaitu biaya produksi, biaya promosi, dan biaya distribusi terhadap 
variabel dependen yaitu laba perusahaan dan adanya interaksi variabel moderasi yaitu 
volume penjualan terhadap laba perusahaan.  
Berdasarkan pada data yang dikumpulkan dan pengujian yang telah dilakukan 
maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 
1. Biaya produksi berpengaruh positif dan signifikan terhadap laba perusahaan. 
Tingkat laba yang diperoleh perusahaan dapat ditentukan oleh volume 
produksi yang dihasilkan. Biaya produksi yang besar mengindikasikan bahwa 
produk yang tersedia untuk dijual juga besar, sehingga laba perusahaan akan 
meningkat. 
2. Biaya promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap laba perusahaan. 
Besarnya biaya promosi yang dikeluarkan perusahaan mengindikasikan 
bahwa perusahaan berhasil mengkomunikasikan produknya kepada 
masyarakat dan dapat menjangkau pasar yang telah ditargetkan, sehingga 
berdampak pada meningkatnya laba perusahaan. 
3. Biaya distribusi berpengaruh positif dan signifikan terhadap laba perusahaan. 
Besarnya biaya distribusi yang dikeluarkan perusahaan mengindikasikan 
bahwa produk tersalurkan dengan baik dan tersedianya produk di pasaran, 
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sehingga produk dapat terjual sebanyak mungkin dan dapat meningkatkan 
laba perusahaan. 
4. Volume penjualan merupakan variabel moderasi dalam interaksi antara 
volume penjualan dan biaya produksi dimana interaksi keduanya akan 
berpengaruh terhadap peningkatan laba perusahaan. Biaya produksi yang 
besar diikuti dengan volume penjualan yang meningkat sehingga berdampak 
pada meningkatnya laba perusahaan. 
5. Volume penjualan merupakan variabel moderasi dalam interaksi antara 
volume penjualan dan biaya promosi dimana interaksi keduanya akan 
berpengaruh terhadap peningkatan laba perusahaan. Semakin besar biaya 
promosi yang dikeluarkan perusahaan, maka tercapainya tujuan perusahaan 
dalam mengkomunikasikan produknya kepada masyarakat juga semakin 
besar, sehingga penjualan akan meningkat dan meningkatkan laba perusahaan. 
6. Volume penjualan merupakan variabel moderasi dalam interaksi antara 
volume penjualan dan biaya distribusi dimana interaksi keduanya akan 
berpengaruh terhadap peningkatan laba perusahaan. Besarnya biaya distribusi 
yang dikeluarkan perusahaan mengindikasikan bahwa produk yang dihasilkan 
tersalurkan di pasaran dengan tepat dan teratur, sehingga volume penjualan 







Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan yang telah diambil 
di atas, maka dapat diberikan saran sebagai berikut: 
1. CV.Citra Sari Makassar diharapkan untuk tetap mempertahankan efektivitas 
dan efisiensi pengendalian biaya (biaya produksi, biaya promosi, biaya 
distribusi) serta menigkatkan volume penjualannya karena terbukti memberi 
pengaruh positif terhadap laba perusahaan. 
2. Untuk penelitian selanjutnya, sampel yang digunakan dapat ditambah 
sehingga untuk pengujian hipotesis dapat lebih akurat, dan menambahkan 
variabel serta jenis perusahaan yang berbeda mungkin akan memberikan hasil 
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A. Uji  Deskriptif Variabel 
 
Descriptive Statistics 
 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 
Biaya Produksi 36 19092000 24600000 21154722.22 878625.472 
Biaya Promosi 36 400000 852000 513458.33 86665.068 
Biaya Distribusi 36 4400000 5600000 4965833.33 298564.422 
Volume Penjualan 36 36150000 51500000 41684722.22 3036864.441 
Laba Perusahaan 36 6430500 13003200 9385637.50 1736514.280 
Valid N (listwise) 36     
 
B. Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 







 Mean .0000000 
Std. Deviation 421844.342255
33 
Most Extreme Differences Absolute .131 
Positive .079 
Negative -.131 
Test Statistic .131 
Asymp. Sig. (2-tailed) .121
c
 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 







2. Uji Multikolinearitas  





1 (Constant)   
Biaya Produksi .544 1.840 
Biaya Promosi .253 3.946 
Biaya Distribusi .538 1.858 
Volume Penjualan .217 4.600 









                                                                       Correlations 
 Unstandardized 
Residual 
Spearman's rho Biaya Produksi Correlation Coefficient .132 
Sig. (2-tailed) .441 
N 36 
Biaya Promosi Correlation Coefficient .031 
Sig. (2-tailed) .858 
N 36 
Biaya Distribusi Correlation Coefficient -.023 
Sig. (2-tailed) .896 
N 36 
Volume Penjualan Correlation Coefficient .196 
Sig. (2-tailed) .251 
N 36 
Unstandardized Residual Correlation Coefficient 1.000 
Sig. (2-tailed) . 
N 36 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 





Model R R Square 
Adjusted R 
Square 




 .941 .933 448234.627 1.301 
a. Predictors: (Constant), Volume Penjualan, Biaya Produksi, Biaya Distribusi, Biaya 
Promosi 











Cases < Test Value 18 
Cases >= Test Value 18 
Total Cases 36 
Number of Runs 11 
Z -2.536 
Asymp. Sig. (2-tailed) .061 
a. Median 
C. Uji Hipotesis  
1. Uji Regresi Berganda  




                                                       Model Summary
b 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 




 .741 .716 924657.042 
          a. Predictors: (Constant), Biaya Distribusi, Biaya Produksi, Biaya Promosi 
              b. Dependent Variable: Laba Perusahaan 
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a. Dependent Variable: Laba Perusahaan 
b. Predictors: (Constant), Biaya Distribusi, Biaya Produksi, Biaya Promosi 







t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 8800969.805 4963943.556  1.773 .086 
Biaya Produksi .854 .241 .432 3.549 .001 
Biaya Promosi 17.626 2.615 .880 6.740 .000 
Biaya Distribusi 1.935 .594 .333 3.260 .003 
      a. Dependent Variable: Laba Perusahaan 
 
2. Uji Interaksi  






t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 27527581.742 2809598.427  9.798 .000 
Biaya Produksi 5.660 1.147 2.864 4.934 .000 
Biaya Promosi 52.252 10.550 2.608 4.953 .000 
Biaya Distribusi 10.129 3.966 1.741 2.554 .016 
MODERAT1 1.151E-7 .000 6.197 4.223 .000 
MODERAT2 1.168E-6 .000 3.538 4.505 .000 
MODERAT3 2.501E-7 .000 3.613 2.627 .014 
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